Mozliwos$¢ dofinansowania

Techniki Sprzedazy i Obstugi Klienta - 3 780,00 PLN brutto
Fundamenty skutecznej sprzedazy 3780,00 PLN netto
DCOMCK (Stopien I) 21000 PLN bruttorh

Numer ustugi 2026/01/19/165146/3266972 210,00 PLN netto/h

DMK CONSULTING
DAWID JAWORSKI

© Kielce / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 50/5 (@ 18h
47 ocen B 28.02.2026 do 01.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowa szkolenia stanowig osoby rozpoczynajace swoja
przygode z branzg sprzedazowa lub planujace rozwija¢ kariere w
obszarze handlu i obstugi klienta. To uczestnicy, ktorzy potrzebujg
solidnych podstaw, obejmujgcych pierwsze etapy kontaktu z klientem,
podstawowe zasady prowadzenia rozmowy sprzedazowej oraz ogdlne
zrozumienie procesu sprzedazy.

Program dedykowany jest réwniez przedsiebiorcom prowadzacym mikro i

Grupa docelowa ustugi mate firmy, ktérzy — jako wtasciciele — czesto samodzielnie petnia role
sprzedawcéw swoich ustug lub produktéw i chcag zwigkszy¢ skutecznosc
dziatan sprzedazowych, aby podnies¢ wyniki swojej dziatalnosci.
Szkolenie jest odpowiednie takze dla pracownikéw takich firm, w tym
0s6b zatrudnionych, ktére na co dzier majg kontakt z klientami lub
wspierajg proces sprzedazy. Dzieki temu szkolenie odpowiada na
potrzeby zaréwno wtascicieli, jak i ich zespotéw, wspierajgc rozwdj
kompetencji w matych organizacjach, gdzie umiejetnosci sprzedazowe
maja kluczowy wptyw na rozwéj biznesu.

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 27-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego i pewnego wykonywania zadan w obszarze
sprzedazy i obstugi klienta poprzez oméwienie kluczowych elementéw niezbednych w pracy handlowca. Uczestnicy
nauczg sie prowadzi¢ rozmowe sprzedazowag — od nawigzania kontaktu i rozpoznania potrzeb, po prezentacje oferty i
zakonczenie rozmowy prowadzace do finalizacji sprzedazy. Szkolenie pozwoli im zdoby¢ nowa wiedze oraz
uporzadkowac i utrwali¢ posiadane juz umiejetnosci z zakresu sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Zna i rozumienie podstawowe techniki Wskazuje i opisuje podstawowe

: - . Test teoretyczny
sprzedazy. techniki sprzedazy.

Zna podstawowe etapy procesu Wskazuje etapy procesu sprzedazy we

Test teoretyczn
sprzedazy. wilasciwej kolejnosci. yezny

Proponuje odpowiedz na podstawowe

Umie reagowac na proste obiekcje . B
obiekcje typu: ,za drogo”, oraz ,musze Test teoretyczny

klienta. . < n
sie zastanowic”.
Wskazuje i krotko opisuje co najmniej
Zna zasady aktywnego stuchania. cztery podstawowe zasady aktywnego Test teoretyczny

stuchania.

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

DZIEN 1
Wprowadzenie do pracy w sprzedazy

¢ Modut otwierajacy, w ktorym uczestnicy poznajg charakter wspotczesnej sprzedazy i role, jakg petni
¢ sprzedawca w kontakcie z klientem.

e Kim jest nowoczesny sprzedawca?

¢ Kluczowe postawy i nastawienie do klienta.

 Cwiczenie: krétkie oméwienie przyktadéw dobrych i ztych postaw sprzedawcy.

Podstawowy proces sprzedazy

¢ Uczestnicy poznaja prosty, czterostopniowy schemat procesu sprzedazy, ktéry stanowi fundament wykonywania zawodu.
¢ 4 elementarne etapy: kontakt — potrzeby — oferta — zakorczenie rozmowy.

e Jak ,poprowadzi¢ klienta” po tych etapach w najprostszej formie.

« Cwiczenia: analiza krétkich scenek przedstawiajgcych kazdy etap.

Pierwszy kontakt z klientem

e Modut uczy, jak rozpocza¢ rozmowe sprzedazowg w sposéb profesjonalny i naturalny.
¢ Powitanie, przedstawienie sig, budowanie pierwszego wrazenia.

e Podstawy komunikacji: ton gtosu, tempo mdwienia, jasno$é wypowiedzi.

o Cwiczenia: odgrywanie krétkich dialogéw pierwszego kontaktu.

Badanie potrzeb klienta

e Uczestnicy uczg sie, jak odkrywac potrzeby klienta — w sposéb prosty i dostosowany do poziomu podstawowego.
 Rola pytan prostych (otwartych i zamknietych) w rozmowie sprzedazowe;.

¢ Stuchanie — najwazniejsze zasady aktywnego stuchania.

 Cwiczenia: formutowanie pytar i krétkie scenki ,rozpoznanie potrzeb”.

Podstawy skutecznej prezentacji oferty

e Uczestnicy dowiedzg sig, jak przedstawi¢ oferte w sposéb prosty, zrozumiaty i dopasowany do rozméwcy.
e Czym sa korzysci (bez omawiania metod typu CZK - na poziomie II).

e Jak opisa¢ produkt ,jezykiem klienta”.

¢ Najczestsze btedy poczatkujgcych sprzedawcow.

o Cwiczenia: krétkie prezentacje produktu w parach.

DZIEN 2
Podstawy profesjonalnej obstugi klienta

e Modut obejmuje fundamentalne zagadnienia zwigzane z obstuga klienta, kluczowe dla poczatkujgcych sprzedawcéw i oséb na co
dzien pracujacych z klientem.

¢ Rola postawy, kultury osobistej i proaktywnego podejscia w kontakcie z klientem.

e Znaczenie jakosci obstugi jako czynnika wptywajacego na decyzje zakupowe i ogdlne doswiadczenie klienta.

Typowe trudnosci w rozmowie sprzedazowej i jak sobie z nimi radzié¢

¢ Najczesciej spotykane wyzwania pojawiajgce sie w rozmowie z klientem, ich gtéwne przyczyny oraz podstawowe sposoby reagowania
w takich sytuacjach.

¢ Przyczyny zachowan takich jak brak decyzji, brak reakcji czy nadmierna pewnosc¢ siebie.

¢ Proste metody utrzymania kontroli nad rozmowa i prowadzenia jej mimo barier.

 Cwiczenia praktyczne: mini-scenki z oméwieniem strategii postepowania.

Podstawowe techniki reagowania na podstawowe obiekcje

e Jak odpowiada¢ na typowe zastrzezenia: ,musze sie zastanowic”, ,za drogo”.
¢ Prosty schemat reagowania: dopytanie — wyjasnienie — propozycja rozwigzania.
« Cwiczenia praktyczne: krétkie scenki i éwiczenia dialogowe oparte na realnych obiekcjach klienta.

Podstawy finalizacji rozmowy



e Jak rozpozna¢ moment, w ktérym rozmowa jest gotowa do finalizacji.

e Zasady poprawnego zamkniecia rozmowy sprzedazowej.

¢ Jak przygotowac krétkie, jasne podsumowanie oferty (2-3 zdania).

¢ Techniki subtelnego zaproszenia klienta do podjecia decyzji.

 Cwiczenia praktyczne: odgrywanie scenek finalizujgcych rozmowe, formutowanie podsumowania
¢ izadawanie pytan korfczacych.

Podstawy komunikaciji telefonicznej i e-mailowej z klientem

e Modut porzadkuje zasady komunikacji na odlegto$¢, niezbedne w codziennej pracy sprzedazowe;j.
e Schemat krétkiej, profesjonalnej rozmowy telefonicznej.
¢ Najwazniejsze zasady pisania przejrzystych, poprawnych wiadomosci e-mail do klienta.

Walidacja - test

taczny wymiar szkolenia wynosi 16 godzin dydaktycznych, przy czym 1 godzina dydaktyczna obejmuje 45 minut zaje¢.

Czas przeznaczony na przerwy oraz proces walidacji nie jest wliczany do liczby godzin szkoleniowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 21

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
i Prowadzacy . . -
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie
do pracy w
sprzedazy

Dawid Jaworski 28-02-2026 09:00 09:45

Podstawy

procesu Dawid Jaworski 28-02-2026 09:45 11:15
sprzedazy

Przerwa Dawid Jaworski 28-02-2026 11:15 11:25

Pierwszy

kontakt z
klientem - cze$é
teoretyczna

Dawid Jaworski 28-02-2026 11:25 12:10

Pierwszy

kontakt z
klientem — czesé
praktyczna

Dawid Jaworski 28-02-2026 12:10 12:55

Przerwa Dawid Jaworski 28-02-2026 12:55 13:15

Badanie

. Dawid Jaworski 28-02-2026 13:15 14:45
potrzeb klienta

Przerwa Dawid Jaworski 28-02-2026 14:45 15:00

Liczba godzin

00:45

01:30

00:10

00:45

00:45

00:20

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Podstawy

skutecznej
prezentaciji oferty

Podstawy

profesjonalnej
obstugi klienta

Przerwa

G Typove

trudnosci w
rozmowie
sprzedazowej i
jak sobie z nimi
radzi¢ — czesé
teoretyczna

Typowe

trudnosci w
rozmowie
sprzedazowej i
jak sobie z nimi
radzi¢ — czesé
praktyczna

Przerwa

[IEEZ Techniki
reagowania na
podstawowe
obiekcje — czes¢
teoretyczna

EFZ3) Techniki

reagowania na
podstawowe
obiekcje — czesé
praktyczna

Przerwa

Podstawy

finalizacji
rozmowy — czes$é
teoretyczna

Podstawy

finalizacji
rozmowy — cze$¢
praktyczna

Prowadzacy

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski

Data realizacji

zajeé

28-02-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

01-03-2026

Godzina
rozpoczecia

15:00

09:00

10:30

10:40

11:25

12:10

12:30

13:15

14:00

14:15

15:00

Godzina
zakonczenia

16:30

10:30

10:40

11:25

12:10

12:30

13:15

14:00

14:15

15:00

15:45

Liczba godzin

01:30

01:30

00:10

00:45

00:45

00:20

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Podstawy
komunikaciji
telefonicznej i e- Dawid Jaworski 01-03-2026 15:45 16:30 00:45
mailowej z
klientem
EZAl Walidacja - 01-03-2026 16:30 16:45 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3780,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3780,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 210,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 210,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Dawid Jaworski

Dawid Jaworski to doswiadczony couch oraz doradca biznesowy , specjalizujacy sie od lat w
operacyjnym oraz strategicznym wsparciu firm z sektora MSP. Wiasciciel firmy szkoleniowo-
consultingowej DMK Consulting oraz prezes Krajowej Fundacji Inicjatyw Rozwojowych,
wspotpracujacej ze srodowiskiem biznesowym. Posiada wyksztatcenie ekonomiczne oraz
ukonczone studia podyplomowe z zakresu zarzadzania finansami i ksiegowoscig oraz w zakresie
controllingu.

Z powodzeniem realizowat projekty dla instytucji publicznych i firm prywatnych, wspétpracujac m.in.
ze Specjalnymi Strefami Ekonomicznymi, Polskg Agencjg Rozwoju Przedsigbiorczosci czy tez
Ministerstwem Rozwoju i Technologii. Posiada szerokie doswiadczenie w sprzedazy obejmujace
prace na rynku finansowym i ubezpieczeniowym, wspotpracujac z takimi instytucjami jak Nationale-
Nederlanden, mBank S.A., TUIiR Warta czy tez PZU S.A.

Specjalizuje sie w opracowywaniu strategii rozwoju firm, optymalizacji proceséw, wdrazaniu
rozwigzan cyfrowych oraz pozyskiwaniu inwestoréw i finansowania na rozwdj dziatalnosci. Cechuje



go wysoka kultura osobista, umiejetnos¢ budowania trwatych relacji biznesowych oraz skuteczna
praca pod presjg czasu.

W pracy trenerskiej i doradczej stawia na praktyczne rozwigzania, indywidualne podejscie do potrzeb
klienta oraz przekuwanie pomystéw w mierzalne efekty biznesowe.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymuja:

e program szkolenia;
e skrypt szkoleniowy
e notatnik i dtugopis

Warunki uczestnictwa

Osoba petnoletnia.

Informacje dodatkowe

1 godzina dydaktyczna = 45 minut zajec.

Czas przeznaczony na przerwy oraz proces walidacji nie jest wliczany do liczby godzin szkoleniowych.

Adres

os. Na Stoku 72H/39
25-437 Kielce

woj. Swietokrzyskie

Sala szkoleniowa przystosowana do prowadzenia zajeé¢ indywidualnych jak i grupowych.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

DAWID JAWORSKI

!

E-mail szkolenia@dmk-consulting.pl
Telefon (+48) 732672 212



