Mozliwo$¢ dofinansowania

Sandler Foundations - wprowadzenie do 3 936,00 PLN brutto
q metody Sandler Selling System 3200,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/12/15/55894/3213691 246,00 PLN brutto/h
Sandler Training_ 200,00 PLN netto/h

TPSI SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
%%k K Yr 4475 ® 16h

34 oceny 5 16.02.2026 do 17.02.2026

© Warszawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Warsztat Sandler Foundations jest w szczegdélnosci dedykowany dla:

¢ Doswiadczonych sprzedawcéw w branzach specjalistycznych, ktérzy
szukaja dla siebie impulsu do usprawnienia swojego warsztatu
sprzedazowego, aby siegnac¢ po najlepiej ptacacych klientéw, a nawet
wybiera¢ ich sobie samemu.

¢ Ekspertéw w swojej dziedzinie,ktérym nikt nie mowit, ze bedg musieli
sprzedawag, a chcieliby to robi¢ skutecznie i swobodnie bez stresu i

Grupa docelowa ustugi utraty energii.

¢ Przedsiebiorcéw, partneréw, ktérzy sg gtéwnymi sprzedawcami w
swojej firmie i chcg uruchomié potencjat sprzedazowy innych oséb
oraz zbudowac proces i zesp6t sprzedazy oparty o sprawdzone
wzorce.

e 0so6b, ktére rozpoczynaja role sprzedazows, szukaja skutecznego,
partnerskiego sposobu na pozyskiwanie i budowe wtasnego portfela
klientéw, anie chcg uczy¢ sie sprzedazy poprzez popetnianie wtasnych

bteddw.
Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 13-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wzmocnienie kompetencji sprzedazowych uczestnikéw oraz praktyczne wdrozenie do modelu
Sandler Selling System. Proces szkoleniowy pozwala pozna¢ kluczowe zatozenia metodyki i prze¢wiczy¢ sprawdzone
techniki prowadzenia rozmoéw handlowych: budowanie relacji, zadawanie pytan, kontraktowanie kolejnych krokéw,
prezentowanie rozwigzan, domykanie sprzedazy oraz wywieranie wptywu. Uczestnicy rozwijajg rowniez kompetencije
spoteczne niezbedne w sprzedazy, takie jak aktywne stuchanie, d

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Efekty uczenia sie: Uczestnik potrafi
uporzadkowaé swaéj proces sprzedazy w
spojna strukture Sandlera, dzieki czemu
prowadzi rozmowy pewniej, krocej i z

Krotki j
wieksza kontrola kolejnych krokéw. rotki test sytuacyjny + praca na

i . oo . case’ach (diagnoza btedéw i Obserwacja w warunkach
Kryteria weryfikacji: W éwiczeniach ) .
. . rekomendacje) + obserwacja trenera w symulowanych
poprawnie uktada przebieg rozmowy w symulacii

etapy, wskazuje gdzie najczesciej ,traci
ster” i proponuje konkretne dziatania,
ktére temu zapobiegaja (np. kontrakt,
doprecyzowanie kryteriow decyzji).

Efekty uczenia sie: Uczestnik reaguje na
Jtrudnych” klientéw bez spiecia i bez
ulegania presji — rozpoznaje zmytki i

odzyskuje kontrolg rozmo
Zysiul ¢ rozmowyw Role-play na typowych sytuacjach z

partnerski sposéb. L. 8 B
R . . zycia + checklista zachowan +
Kryteria weryfikacji: W symulacji symulowanych

inf j tha t i .
identyfikuje zmytke/unik i dobiera informacja zwrotna frenera [ grupy
reakcje, ktora utrzymuije relacje, a

Obserwacja w warunkach

jednoczesnie prowadzi do jasnego
ustalenia kolejnego kroku.

Efekty uczenia sie: Uczestnik prowadzi
rozmowy odkrywajace realne potrzeby i
motywacje klienta — zadaje pytania,

ktore odstaniaja ,dlaczego teraz”, Symulacja rozmowy diagnostycznej +

zamiast opowiadaé o rozwigzaniu. analiza nagrania/obserwacja trenera Obserwacja w warunkach
Kryteria weryfikacji: Zadaje pytania (checklista) + krétkie podsumowanie symulowanych
pogtebiajace, potrafi doj$¢ do ustalen na pismie.

konsekwencji problemu i podsumowaé
ustalenia jezykiem klienta; ogranicza
#pitch” na rzecz diagnozy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

1. Wprowadzenie i cele szkolenia

¢ ustalenie oczekiwan i zasad pracy
¢ diagnoza najczestszych wyzwan uczestnikow w rozmowach z klientami
¢ zdefiniowanie, co oznacza ,dobra rozmowa sprzedazowa” w tej grupie

1. Fundamenty Sandler Selling System i kontrola procesu

e filozofia sprzedazy bez presji i budowanie partnerskiej pozycji
¢ typowe putapki: gonienie klienta, ,darmowy konsulting”, niejasne follow-upy
¢ jak odzyskiwaé kontrole: struktura rozmowy i zarzgdzanie kolejnym krokiem

1. Budowanie relacji i skuteczna komunikacja

¢ aktywne stuchanie i prowadzenie rozmowy w sposéb naturalny, a jednoczesnie skuteczny
» dopasowanie stylu komunikacji (dostrojenie) bez utraty wtasnej pozycji
e jasne podsumowania i porzgdkowanie ustalen z klientem

1. Pytania, ktére odkrywaja realne potrzeby i motywacje

e przejscie z ,opowiadania o rozwigzaniu” na diagnoze
e pytania pogtebiajace: od sytuacji do konsekwenc;ji i priorytetu
¢ formutowanie wnioskoéw i jezyk korzysci oparty o fakty z rozmowy

1. Kontraktowanie rozméw i kolejnych krokow

¢ kontrakt na spotkanie i kontrakt na przebieg rozmowy
¢ uzgadnianie zasad: cel, agenda, role, oczekiwania, nastepny krok
e ,zabezpieczenie” kolejnego kroku i kryteriéw decyzji

1. Kwalifikacja szans sprzedazy

¢ dopasowanie: kiedy to ma sens, a kiedy nie
e rozmowy o budzecie w sposéb swobodny i profesjonalny
e mapowanie procesu decyzyjnego i 0s6b wptywu

1. Praca z obiekcjami oraz typowymi unikami klienta

e rozréznienie: obiekcja vs brak danych vs gra/unik
¢ techniki reagowania bez presji i bez oddawania steru
e zamiana obiekcji w konkrety: warunki, kryteria, kolejny krok

1. Prezentowanie rozwiazan i finalizacja

 prezentacja oparta na diagnozie (sp6jnosé: problem-konsekwencje-kryteria-rozwigzanie)
e uzgadnianie decyzji i kolejnych krokéw w partnerski sposob
¢ domykanie ustalen: co dalej, kto, do kiedy



1

. Praktyka: éwiczenia i symulacje rozméw

scenki na bazie realnych sytuacji uczestnikéw
feedback trenera i praca na konkretnych zwrotach/strukturach rozmowy

utrwalenie: mini-scenariusze do zastosowania od razu w pracy

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat

zajec

Wprowadzenie i
cele szkolenia

Fundamenty
Sandler Selling
System i kontrola
procesu

Budowanie
relacji i
skuteczna
komunikacja

Pytania,

ktére odkrywaja
realne potrzeby i
motywacje, cz. 1

Pytania,

ktére odkrywaja
realne potrzeby i
motywacje, cz. 2

Kontraktowanie
rozmow i
kolejnych krokow

Kwalifikacja
szans sprzedazy

Praca z

obiekcjami oraz
typowymi
unikami klienta

Prowadzacy

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Data realizacji
zajeé

16-02-2026

16-02-2026

16-02-2026

16-02-2026

16-02-2026

17-02-2026

17-02-2026

17-02-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

12:00

14:30

16:00

09:00

10:00

11:30

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

14:30

16:00

17:00

10:00

11:30

14:00

Liczba godzin

01:00

02:00

02:30

01:30

01:00

01:00

01:30

02:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Prezentowanie Andrzej
. . 17-02-2026 14:00 15:30 01:30
rozwigzan i Twarowski
finalizacja
Praktyka:
éwiczenia i Andrzej
. . 17-02-2026 15:30 17:00 01:30
symulacje Twarowski
rozmoéw
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3936,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 246,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Andrzej Twarowski

‘ ' Partner i prezes zarzadu w TPSI sp. z 0.0. — Autoryzowanym Centrum Szkoleniowym Sandler
Training. Zrealizowat projekty dla czotowych integratoréw IT, firm konsultingowych, kancelarii
prawnych i agenc;ji rekrutacyjnych w Polsce. Wystany w pierwszym ,desancie” konsultantéw, ktorzy
uczyli sie Sandlera za Wielkg Woda w 2005 roku. Zarzgdzat sprzedazag w start-up’ie bankowosci
internetowej, tanich liniach lotniczych i najwigkszej firmie szkoleniowej w Polsce. Praktyk
networkingu. Cztonek Towarzystwa Biznesowego. Uczestniczyt w kilkuset konferencjach i
spotkaniach biznesowych. Statystycznie codziennie poznaje jedng nowa osobe. Prowadzit zajecia
na MBA Szkoty Biznesu Politechniki Warszawskiej oraz podyplomowych studiach z zarzadzania
sprzedazg na Akademii Leona Kozminskiego. Ekspert sprzedazy w ramach programoéw
akceleracyjnych dla start-upéw: MIT Enterprise Forum Poland, Krakowski Park Technologiczny, Pilot
Maker i Surferzy Wiedzy.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podrecznik na licencji Sandler Selling System.

Adres

ul. Putawska 354/356
Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail magdalena.grabowska@sandler.com

Telefon (+48) 795 000 846

Magdalena Grabowska



