Mozliwos$¢ dofinansowania

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

Numer ustugi 2025/12/15/55894/3213774 246,00 PLN brutto/h
Sandler Training_ 200,00 PLN netto/h

TPSI SPOLKA Z
OGRANICZONA © Warszawa
ODPOWIEDZIALNOS

CIA )
[ stacjonarna
K kok ke 44/5 (D 16:00h

36 ocen £ 15.06.2026 do 16.06.2026

& Ustuga szkoleniowa

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Warsztat Sandler Foundations jest w szczegdlnosci 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
sprzedawad, 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 sprzedazowg, szukaja skutecznego,
partnerskiego sposobu na pozyskiwanie i budowe wtasnego portfela
klientéw, anie chcg uczy¢ sie sprzedazy poprzez popetnianie wtasnych

bteddéw.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 12-06-2026
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 uczestnikow 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.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik: porzadkuje proces sprzedazy Uczestnik: poprawnie

przyporzadkowuje elementy rozmowy

do wtasciwych etapéw procesu

sprzedazy; wskazuje btedy w przebiegu

rozmowy sprzedazowej oraz ich Obserwacja w warunkach
konsekwencje; dobiera dziatania symulowanych
korygujace adekwatne do sytuacji;

stosuje poznane elementy struktury

rozmowy w symulacji rozmowy

w spdjng strukture rozmowy zgodna z
metodyka Sandlera; uktada przebieg
rozmowy sprzedazowej w logiczne
etapy i okresla ich cel; identyfikuje
momenty utraty kontroli nad rozmowa
sprzedazowa oraz ich przyczyny;
dobiera i stosuje adekwatne dziatania
(np. kontraktowanie, doprecyzowanie
kryteriow decyzji) w celu utrzymania

. sprzedazowej;
kierunku rozmowy;
Uczestnik: prowadzi rozmowe
sprzedazowa ukierunkowana na Uczestnik: zadaje pytania pogtebiajace
diagnoze potrzeb klienta; zadaje pytania adekwatne do sytuac;ji klienta;
pogleblajéce w celu lde.rlltyﬁkacn |dentyf|ku1e.przyczyny i ko-nsekwenCJe Obserwacja w warunkach
przyczyn i konsekwencji problemu problemu klienta; formutuje symulowanych
klienta; identyfikuje motywacje klienta podsumowanie ustalen jezykiem
zwigzane z podjeciem decyzji; klienta; prowadzi rozmowe w sposéb
formutuje podsumowanie ustalen w ukierunkowany na diagnoze potrzeb;
oparciu o wypowiedzi klienta;
Uczestnik: identyfikuje zachowania
klienta utrudniajgce prowadzenie Uczestnik: poprawnie identyfikuje typ
rozmowy (np. zmytki, uniki, presje); zachowania klienta w symulaciji; dobiera
dobiera reakcje adekwatne do sytuacji reakcje adekwatng do sytuac;ji;
klienta; reaguje w sposéb umozliwiajacy proponuje dziatania prowadzace do Analiza dowodéw i deklaraciji
kontynuowanie rozmowy i utrzymanie ustalenia kolejnego kroku w rozmowie;
jej kierunku; stosuje dziatania stosuje poznane techniki w trakcie
prowadzace do ustalenia kolejnego symulacji rozmowy sprzedazowej;

kroku;

Uczestnik: planuje kolejne kroki w
procesie sprzedazy w oparciu o
ustalenia z klientem; okresla dziatania,

Uczestnik: okresla kolejny krok w
rozmowie sprzedazowej; przypisuje

odpowiedzialno$¢ za dziatanie; i L. .
odpowiedzialno$ci i terminy dalszych P Analiza dowodoéw i deklaraciji

L i K wskazuje termin realizacji; uzasadnia
dziatan; dopasowuje kolejny krok do i . N
o . dobér kolejnego kroku w odniesieniu do
sytuacji klienta i etapu procesu

. sytuaciji klienta;
sprzedazy;



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1: Wprowadzenie i diagnoza obecnego sposobu prowadzenia rozméw sprzedazowych

e uczestnik okresla oczekiwania wobec szkolenia oraz zasady pracy;
¢ uczestnik analizuje wtasne do$wiadczenia w rozmowach z klientami i identyfikuje najczestsze trudnosci;
¢ uczestnik definiuje cechy skutecznej rozmowy sprzedazowej w odniesieniu do wtasnej praktyki;

Modut 2: Struktura procesu sprzedazy i kontrola przebiegu rozmowy

¢ uczestnik analizuje elementy procesu sprzedazy i identyfikuje jego etapy;
¢ uczestnik rozpoznaje typowe btedy (np. brak kontroli kolejnego kroku, niejasne ustalenia);
¢ uczestnik ¢wiczy uktadanie rozmowy w spéjna strukture oraz formutowanie kolejnych krokéw;

Modut 3: Komunikacja i budowanie relacji w rozmowie sprzedazowej

* uczestnik ¢wiczy aktywne stuchanie i formutowanie wypowiedzi wspierajgcych prowadzenie rozmowy;
¢ uczestnik dopasowuje sposéb komunikacji do rozmdwcy przy zachowaniu wtasnej pozycji;
¢ uczestnik formutuje podsumowania ustalen w sposéb uporzadkowany i zrozumiaty dla klienta;

Modut 4: Diagnoza potrzeb i motywacji klienta

e uczestnik ¢wiczy zadawanie pytan pogtebiajacych;
¢ uczestnik identyfikuje przyczyny i konsekwencje probleméw klienta;
e uczestnik formutuje wnioski i podsumowania w oparciu o informacje uzyskane w rozmowie;

Modut 5: Kontraktowanie rozmowy i kolejnych krokéw

¢ uczestnik okresla cel rozmowy oraz uzgadnia zasady jej prowadzenia;
e uczestnik ¢wiczy formutowanie agendy, rél i oczekiwan w rozmowie;
¢ uczestnik okresla i uzgadnia kolejny krok oraz kryteria decyzji;

Modut 6: Kwalifikacja szans sprzedazy

¢ uczestnik ocenia zasadnos¢ kontynuowania procesu sprzedazy;
¢ uczestnik identyfikuje elementy procesu decyzyjnego oraz osoby wptywajace na decyzje;
e uczestnik prowadzi rozmowy dotyczace budzetu i warunkéw wspétpracy;



Modut 7: Reagowanie na obiekcje i trudne zachowania klienta

¢ uczestnik rozréznia typy sytuacji (np. obiekcja, brak informacji, unikanie decyzji);
e uczestnik ¢wiczy dobdr reakcji adekwatnych do sytuaciji klienta;
¢ uczestnik formutuje odpowiedzi prowadzace do doprecyzowania warunkéw i ustalenia kolejnego kroku;

Modut 8: Prezentowanie rozwiazania i finalizacja ustalen

¢ uczestnik przygotowuje prezentacje rozwigzania w oparciu o zdiagnozowane potrzeby klienta;
¢ uczestnik formutuje propozycje uwzgledniajaca kryteria decyzji;
¢ uczestnik uzgadnia decyzje oraz okresla dalsze dziatania, odpowiedzialno$ci i terminy;

Modut 9: Praktyka — éwiczenia i symulacje rozmoéw sprzedazowych

e uczestnik prowadzi symulacje rozmoéw sprzedazowych w oparciu o wtasne sytuacje zawodowe;
¢ uczestnik analizuje przebieg rozmowy oraz otrzymuje informacje zwrotng;
¢ uczestnik doskonali stosowanie poznanych struktur i technik w praktyce;

Szkolenie realizowane jest w formie warsztatowej, w grupie liczacej maksymalnie 12 uczestnikéw. Uczestnicy pracujg zaréwno w catej grupie, jak
i w podgrupach 2-3 osobowych (w zaleznosci od ¢wiczenia), co umozliwia intensywna prace praktyczng i indywidualng informacje zwrotna.
Kazdy uczestnik pracuje na wtasnych przyktadach sytuacji sprzedazowych.

Stanowisko pracy uczestnika obejmuje: miejsce siedzace, dostep do materiatéw szkoleniowyc,, narzedzia do notowania.
W trakcie szkolenia wykorzystywane sa:

e prezentacja multimedialna,

* materiaty szkoleniowe,

e scenariusze rozmow,

e symulacje i ¢wiczenia w parach lub matych grupach.

Szkolenie prowadzone jest przez trenera w formie interaktywnej (warsztatowej), z naciskiem na ¢wiczenia praktyczne i analize rzeczywistych
przypadkow uczestnikow.

Walidacja efektéw uczenia sie odbywa sie w trakcie i na zakoniczenie szkolenia w oparciu o zdefiniowane efekty uczenia sie.
Zastosowane metody walidacji:

* obserwacja uczestnika w trakcie éwiczen i symulacji rozméw sprzedazowych,

¢ analiza wykonanych zadan (np. formutowanie pytan, kontraktowanie, prowadzenie rozmowy),
¢ informacja zwrotna od trenera,

e samoocena uczestnika.

Walidacja koricowa polega na przeprowadzeniu symulowanej rozmowy sprzedazowej, w ktérej uczestnik wykorzystuje poznane narzedzia i
techniki. Ocena dokonywana jest w odniesieniu do wczesniej okreslonych kryteriéw (m.in. struktura rozmowy, diagnoza potrzeb, kontraktowanie,
prowadzenie do kolejnego kroku).

Proces walidacji jest realizowany przez trenera innego niz trener prowadzacy szkolenie.
Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna = 45 minut).
Przerwy sag wliczone w czas trwania ustugi rozwojowej.

taczna liczba godzin: zgodnie z harmonogramem ustugi.

Podziat na formy zaje¢:

e zajecia teoretyczne: ok. 30% czasu (wprowadzenie modeli, omdwienie narzedzi i koncepcji),
¢ zajecia praktyczne: ok. 70% czasu (¢wiczenia, symulacje, analiza przypadkéw, informacja zwrotna).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16



Przedmiot / temat

Modut 1:

Wprowadzenie i
diagnoza (teoria
+ praktyka)

Modut 2:

Struktura
procesu
sprzedazy (teoria
+ praktyka)

Przerwa

Modut 3:

Komunikacja i
budowanie relacji
(praktyka)

Przerwa

Modut 4:

Diagnoza potrzeb
klienta (praktyka)

Przerwa

Modut 5:

Kontraktowanie
rozmowy
(praktyka)

Modut 6:

Kwalifikacja
szans sprzedazy
(teoria +
praktyka)

Przerwa

Modut 7:

Obiekcje i trudne
sytuacje
(praktyka)

Przerwa

Prowadzacy

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Andrzej
Twarowski

Data realizacji
zajeé

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

15-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

16-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

11:00

11:15

12:45

13:15

14:30

15:00

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

11:15

12:45

13:15

14:30

15:00

17:00

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:15

00:30

02:00

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat Prowadzacy

Modut 8:

Prezentacja i Andrzej
finalizacja Twarowski
(praktyka)

Andrzej
Twarowski

Przerwa

Modut 9:
Symulacje
rozmoéw
sprzedazowych
(praktyka)

Andrzej
Twarowski

Walidacja

efektéw uczenia
si¢ (obserwacja
w warunkach
symulowanych +
analiza dowodow
i deklarac;ji)

Andrzej
Twarowski

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

Data realizacji Godzina Godzina

zajeé rozpoczecia zakonczenia
16-06-2026 12:30 14:00
16-06-2026 14:00 14:30
16-06-2026 14:30 15:30
16-06-2026 15:30 17:00

Cena

3936,00 PLN

3200,00 PLN

246,00 PLN

200,00 PLN

O Andrzej Twarowski

Liczba godzin

01:30

00:30

01:00

01:30

‘ ' 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 agencji rekrutacyjnych w Polsce. Wystany w pierwszym ,desancie” konsultantéw, ktorzy
uczyli si¢ Sandlera za Wielkg Woda w 2005 roku. Zarzadzat sprzedaza w start-up’ie bankowosci
internetowej, tanich liniach lotniczych i najwiekszej 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
sprzedaza na Akademii Leona Kozminskiego. Ekspert sprzedazy w ramach programoéow
akceleracyjnych dla start-upéw: MIT Enterprise Forum Poland, Krakowski Park Technologiczny, Pilot
Maker i Surferzy Wiedzy.

222

o MAGDALENA GRABOWSKA
‘ ' Konsultant w Twarowski Posmyk Sales Institute - Autoryzowanym Centrum Szkoleniowym Sandler
Training. Z Sandlerem zwigzana
od 2012 roku.

0d poczatku kariery zawodowej pracuje na rynku doradztwa

i konsultingu. Pracowata dla takich organizaciji jak PwC Polska, Pracuj pl oraz Leanpassion, gdzie
uczestniczyta w procesach przygotowywania, wdrazania i realizacji projektéw szkoleniowych oraz
rozwojowych, jak rowniez usprawniania proceséw w oparciu

o metody LEAN management.

Kariere zawodowa zbudowata na solidnych podstawach. Przez wiele lat byta cztonkiem kadry
olimpijskiej w szpadzie. Jako jedyna Polka dwukrotnie zwyciezata w Pucharze Swiata senioréw. Jest
medalistkg Mistrzostw Swiata i Europy — indywidualnie i druzynowo.

Wspiera prowadzone projekty od strony procesowe;j

oraz maksymalizacji kapitatu ludzkiego poprzez analize i rozwéj kompetencji sprzedazowych w
oparciu o narzedzia diagnostyczne Devine Inventory i OutMatch® .

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podrecznik na licencji Sandler Selling System.

Warunki uczestnictwa

Uczestnikami ustugi sg osoby posiadajgce doswiadczenie w prowadzeniu rozmoéw sprzedazowych lub obstudze klienta. Szkolenie skierowane
jest do o0sodb, ktére chca rozwija¢ kompetencje w zakresie prowadzenia rozméw sprzedazowych. Warunkiem udziatu jest gotowos$¢ do
aktywnego uczestnictwa w éwiczeniach, w tym symulacjach rozméw oraz pracy na wtasnych przyktadach sytuacji zawodowych.

Informacje dodatkowe

Warunki organizacyjne realizacji ustugi: szkolenie realizowane w grupie maksymalnie do 12 osdéb; uczestnicy pracujg indywidualnie oraz w
podgrupach 2-3 osobowych; kazdy uczestnik bierze udziat w symulacjach rozméw sprzedazowych; sala szkoleniowa umozliwia prace
warsztatowg oraz prowadzenie symulacji; szkolenie nie wymaga stanowisk komputerowych — uczestnicy pracuja na materiatach szkoleniowych
oraz wtasnych przyktadach sytuacji sprzedazowych;

Walidacja efektéw uczenia sie realizowana jest w formie obserwacji w warunkach symulowanych oraz analizy dowodéw i deklaracji; obejmuje
symulacje rozmowy sprzedazowej oraz analize sposobu dziatania uczestnika; walidacja prowadzona jest przez osobe inng niz trener prowadzacy
ustuge, co zapewnia rozdzielnos¢ funkcji;

Ustuga realizowana w godzinach dydaktycznych (1 godzina = 45 minut);



Adres

ul. Putawska 354/356
02-819 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Magdalena Grabowska

ﬁ E-mail magdalena.grabowska@sandler.com
Telefon (+48) 795 000 846



