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Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Torun / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

5 01.04.2026 do 31.12.2026

1100,00 PLN netto
137,50 PLN brutto/h
137,50 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do przedstawicieli handlowych oraz oséb
pracujgcych w sprzedazy i obstudze klienta, ktére w codziennej pracy
prowadzag rozmowy wymagajace, negocjacje oraz kontaktujg sie z
klientami w sytuacjach pres;ji, emoc;ji i konfliktu.

15

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem szkolenia jest rozwiniecie kompetencji komunikacyjnych i interpersonalnych przedstawicieli handlowych, w
szczegodlnosci w zakresie budowania autorytetu w relacji z klientem, prowadzenia trudnych rozméw, radzenia sobie z
emocjami i stresem oraz skutecznego motywowania siebie do realizacji celéw sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik potrafi stosowaé Poprawne przeprowadzenie

komunikacje werbalng i niewerbalng w symulowanej rozmowy handlowej z Test teoretyczny
sposob wspierajacy relacje z klientem. wykorzystaniem zasad NVC.

Uczestnik potrafi prowadzi¢ trudne Dobér adekwatnych reakcji w

rozmowy, reagowac na emocje klienta i sytuacjach konfliktowych i Test teoretyczny
udziela¢ profesjonalnego feedbacku. emocjonalnych w relacji z klientem.

Uczestnik potrafi budowa¢ autorytet Aktywne uczestnictwo w éwiczeniach

handlowca poprzez asertywnosg¢, praktycznych i scenkach Test teoretyczny
spojnos¢ i zarzadzanie stresem. sprzedazowych.

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

e Sprzedaz miekka - relacyjnosc¢ i autentycznosé

¢ Style postaw handlowcoéw i klientow

e Postawa partnerska

e Komunikacja ktéra sie sprzedaje - aktywne stuchanie, NCV, jezyk korzysci, badanie potrzeb
e Komunikacja werbalna i niewerbalna

e Techniki sprzedazowe

e Elastycznos¢ jako zasob handlowca

Metoda pracy na szkoleniu to: ¢wiczenia, wyktad interaktywny, metody aktywizujace uczestnikéw- dyskusja moderowana, zadania problemowe,
swobodne rozmowy- dzielenie sie doswiadczeniami.

Liczba godzin ustugi jest liczona wg. godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna = 45 minut ) - tgcznie 8 godzin dydaktycznych.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, i , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Komunikacja
. Aleksandra
werbalna i 09-06-2026 09:00 09:45 00:45
. Skrzypczak
niewerbalna w

pracy handlowca

Style

postaw i
. Aleksandra
budowanie 09-06-2026 09:45 10:30 00:45

profesjonalnej Skrzypezak

relacji z klientem

@nve -

komunikacja bez
Aleksandra

przemocy w 09-06-2026 10:30 11:30 01:00
Skrzypczak

rozmowach

sprzedazowych

Aleksandra
Przerwa Skrzypczak 09-06-2026 11:30 12:00 00:30

Trudne

rozmowy i

sytuacje -

rozwigzywanie

konfliktéw z Aleksandra
klientem, Skrzypczak
feedback i

reagowanie na

09-06-2026 12:00 13:15 01:15

zastrzezenia
klientow

Motywacja

zewnetrznai

wewnetrzna oraz Aleksandra
indywidualne Skrzypczak
motywatory

handlowca

09-06-2026 13:15 14:00 00:45

Autorytet

handlowca - Aleksandra
wiarygodnosg¢, Skrzypczak
postawa i wptyw

09-06-2026 14:00 14:45 00:45

8z8
- Aleksandra

Podsumowanie, 09-06-2026 14:45 15:00 00:15
L Skrzypczak
walidacja



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1100,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1100,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 137,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 137,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Aleksandra Skrzypczak

Absolwentka Uniwersytetu Mikotaja Kopernika w Toruniu, certyfikowana Socjoterapeutka
Kognitywna w modelu Psychologii Doswiadczen Subiektywnych. Edukacja ukoriczona w Instytucie
Kognitywistyki w zakresie Psychologii, Coachingu oraz Psychosomatyki.

Obecnie petni stanowisko Specjalista ds. Rekrutacji i Projektéw HR. Przeprowadza szkolenia z
zakresu asertywnosci, skutecznej komunikacji, zarzadzania stresem oraz motywaciji i satysfakcji z
pracy.

Warsztaty, szkolenia i sesje bazujg przede wszystkim na indywidualnym podejsciu do uczestnikéow
jak rowniez interakcji w zespole. Najwazniejszym elementem w takcie sesji i szkolen to praca na
zasobach, pojawiajace sie potrzeby, dopasowanie narzedzi i ¢wiczen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po ukonczeniu szkolenia kazdy uczestnik otrzyma:

¢ Imienny certyfikat potwierdzajgcy ukoriczenie szkolenia
¢ Materiaty szkoleniowe w formie skryptu

Istnieje mozliwos$é ustalenia terminu szkolenia.

Adres

Torun
87-100 Torun



woj. kujawsko-pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@flexhr.pl

Telefon (+48) 690 037 066

Magdalena Krélikowska



