Mozliwos$¢ dofinansowania

»Techniki Sprzedazy i Budowania Relacji z 1 600,00 PLN bruto

@ Klientem"

Numer ustugi 2026/01/26/141354/3283208

CHARLES & CO | GLOW

AKADEMIA SZKOLENIOWA

© Torun / stacjonarna

Piano Julia Nowak

Yk K Kk Kk 48/5 ® 16h

325 ocen £ 16.03.2026 do 17.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Ustuga szkoleniowa

1 600,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie , Techniki Sprzedazy i Budowania Relacji z Klientem” jest
skierowane do:

e Wiascicieli matych i srednich firm, ktérzy chcg zwiekszy¢ sprzedaz,
budowa¢ dtugofalowe relacje z klientami oraz skuteczniej odpowiada¢
na ich potrzeby.

e Przedsiebiorcéw z branzy ustugowej ktérzy, majg bezposredni kontakt
z klientem i chcg poprawi¢ jakos¢ obstugi oraz lojalnos¢ klientow.

¢ Handlowcow, sprzedawcéw i doradcow klienta, ktorzy chea rozwingé
swoje umiejetnosci sprzedazowe, negocjacyjne i komunikacyjne.

¢ Osob rozpoczynajacych dziatalno$¢ gospodarczg, ktére chca od
poczatku budowaé profesjonalny wizerunek oraz trwate relacje z
klientami.

e Pracownikéw firm odpowiedzialnych za kontakt z klientem, sprzedaz.

Szkolenie jest rowniez adresowane do uczestnikéw projektu ,Kierunek —

zen

Rozwéj".

16

11-03-2026

stacjonarna

16

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do skutecznej sprzedazy oraz budowania trwatych relacji z klientami. Uczestnicy
poznajg praktyczne techniki komunikacji, sprzedazy i pracy z obiekcjami, ktére pozwolg zwiekszyé¢ sprzedaz oraz

lojalnos¢ klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik opisuje podstawy skutecznej
sprzedazy, sprzedazy doradczej oraz
role relacji i zaufania w procesie
sprzedazy.

Uczestnik charakteryzuje potrzeby
jawne i ukryte klientéw oraz proces
podejmowania decyzji zakupowych.

Uczestnik analizuje wiasny styl
sprzedazy i dopasowuje sposob
komunikac;ji do typu klienta.

Uczestnik przygotowuje i prezentuje

oferte sprzedazowa opartg na wartosci i

korzysciach dla klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie omawia
zagadnienia podczas dyskus;ji
moderowanej oraz w podsumowaniu
dnia szkoleniowego.

Uczestnik prawidtowo identyfikuje
potrzeby klienta w analizie przypadku
przedstawionej podczas szkolenia.

Uczestnik wykonuje autoanalize stylu
sprzedazy oraz prawidtowo dopasowuje
styl komunikacji w éwiczeniu
praktycznym.

Uczestnik prezentuje oferte podczas
mini-prezentacji, spetniajac kryteria:
dopasowanie do potrzeb klienta, jezyk
korzysci, logiczna struktura.

Metoda walidaciji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

TAK



Program

Szkolenie sktada sie z 2 dni zawierajgcych 16 godzin zegarowych szkolenia oraz 30 min. przerwe (przerwa nie wchodzi w czas trwania
szkolenia). Harmonogram zawiera szczegétowy opis prowadzonych etapdw szkolenia rozpisanych w godzinach zegarowych.

Grupa - max. 16 osoby.
Liczba stanowisk - 16, w ktérych sktad wchodzg takie elementy jak:

e materiaty szkoleniowe,
* biurko,
e krzesto.

DZIEN |

08.00 - 09.00

Teoria:

Podstawy skutecznej sprzedazy i komunikacji

e Wprowadzenie do szkolenia cele i agenda szkolenia
¢ Rola sprzedazy w budowaniu relacji
¢ Nowoczesne podejscie do sprzedazy (sprzedaz doradcza)

Cwiczenie:
e mapa oczekiwan + autoanaliza stylu sprzedazy
09.00 - 11.00
Klient — potrzeby, motywacje, decyzje zakupowe jak klienci podejmuja decyzje zakupowe
Teoria:

e Potrzeby jawne i ukryte
e Typy klientéw i style komunikacji
¢ Personalizacja podejscia do klienta

Cwiczenia:

e Analiza przypadkéw
¢ Dopasowanie stylu komunikacji do klienta

11.00 - 13.00
Skuteczna komunikacja w sprzedazy

e Budowanie pierwszego wrazenia

e Aktywne stuchanie

 Pytania sprzedazowe (otwarte, pogtebiajgce, sondujace)
e Jezyk korzysci zamiast cech produktu

Cwiczenia:
e Trening rozmoéw sprzedazowych
Formutowanie argumentéw sprzedazowych
13.00 - 13.30
PRZERWA NA LUNCH (przerwa nie wchodzi w czas trwania szkolenia)
13.30-16.00

¢ Prezentacja oferty i wartosci
e Struktura skutecznej prezentacji sprzedazowej



e Storytelling w sprzedazy
e Argumentowanie wartosci, nie ceny
¢ Dopasowanie oferty do potrzeb klienta

16.00 - 16.30
Podsumowanie dnia

¢ Mini-prezentacje ofert
¢ Feedback trenerski i grupowy
e Pytania i refleksje

DZIEN Il

08.00 - 10.00

Relacje, obiekcje i finalizacja sprzedazy
Teoria:

¢ Budowanie dtugofalowych relacji z klientem
e Zaufanie jako fundament relacji

¢ Obstuga klienta a doswiadczenie klienta

e Utrzymywanie kontaktu po sprzedazy

e Lojalnos$¢ i rekomendacje

Cwiczenia:

¢ Analiza cyklu zycia klienta
¢ Plan budowania relacji z kluczowym klientem

10.00 - 12.00
Obiekcje i trudne sytuacje sprzedazowe
Teoria:

e Czym sg obiekcje

¢ Najczestsze obiekcje klientéw

e Techniki reagowania na obiekcje

e Trudny klient — jak zachowa¢ profesjonalizm

12.00 - 13.00
Negocjacje i zamykanie sprzedazy

¢ Kiedy zaczynajg sie negocjacje

¢ Podstawowe techniki negocjacyjne
e Sygnaty zakupowe

e Skuteczne domykanie sprzedazy

Cwiczenia:

e Symulacje negocjacyjne
e Trening zamykania sprzedazy

13.00 - 13.30

PRZERWA NA LUNCH (przerwa nie wchodzi w czas trwania szkolenia)
13.30 - 16.00

Postawa sprzedawcy i rozwé6j kompetencji

¢ Mindset sprzedazowy

* Radzenie sobie zodmowa

¢ Motywacja i odpornosé psychiczna
¢ Rozwdj kompetencji sprzedazowych



16.00 - 16.30

Podsumowanie dnia

¢ Ocena samodzielnej pracy kursanta - walidacja.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 12

Przedmiot / temat

P
zajeé rowadzacy

Podstawy

skutecznej
sprzedazy i
komunikaciji

Maciej Nawracki

Klient -

potrzeby,
motywacje,
decyzje
zakupowe jak
klienci podejmuja
decyzje

Maciej Nawracki

zakupowe

Skuteczna
komunikacja w Maciej Nawracki
sprzedazy

PRZERWA
NA LUNCH

rzerwa nie
(p . Maciej Nawracki
wchodzi w czas
trwania

szkolenia)

Prezentacja Maciej Nawracki
oferty i wartosci

Podsumowanie Maciej Nawracki
dnia

Relacje,
obiekcje i
finalizacja
sprzedazy

Maciej Nawracki

Obiekcje i

trudne sytuacje Maciej Nawracki
sprzedazowe

Data realizaciji
zajec

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

16-03-2026

17-03-2026

17-03-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

11:00

13:00

13:30

16:00

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

09:00

11:00

13:00

13:30

16:00

16:30

10:00

12:00

Liczba godzin

01:00

02:00

02:00

00:30

02:30

00:30

02:00

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . B} . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Negocjacje
i zamykanie Maciej Nawracki 17-03-2026 12:00 13:00 01:00
sprzedazy

PRZERWA
NA LUNCH
(przerwa nie
wchodzi w czas
trwania

Maciej Nawracki 17-03-2026 13:00 13:30 00:30

szkolenia)

Postawa

sprzedawcy i
rozwoj
kompetenciji

Maciej Nawracki 17-03-2026 13:30 16:00 02:30

3 Ocen

samodzielnej
pracy kursanta -
walidacja.

Maciej Nawracki 17-03-2026 16:00 16:30 00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Maciej Nawracki

‘ ' Maciej Nawracki od 10 lat zajmuje sie sprzedazg, obstuga klienta oraz prowadzeniem szkolen
biznesowych. Specjalizuje sie w technikach sprzedazy, negocjacjach, budowaniu relacji z klientami
oraz rozwoju kompetencji sprzedazowych. Posiada praktyczne doswiadczenie w pracy z matymi i



$rednimi firmami oraz branzg ustugowa, wspierajgc przedsiebiorcéw w zwiekszaniu skutecznosci
sprzedazy i lojalnosci klientéw. Nadal aktywnie pracuje w sprzedazy, taczac praktyke biznesowa z
prowadzeniem szkolen. Regularnie uczestniczy w kursach i szkoleniach doskonalgcych
kompetencje trenerskie i sprzedazowe, dzieki czemu jego szkolenia taczg teorie z praktyka.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach w ramach projektu "Kierunek - Rozwéj".

Adres

ul. Zwirki i Wigury 75A
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

h E-mail patrycjamalek35@gmail.com

Telefon (+48) 690 207 599

Patrycja Matek



