Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesny zespot sprzedazowy -
wspotpraca i obstuga klienta w jednym
synergia. standardzie

Numer ustugi 2026/02/15/21247/3335727

TOMASZ, Poznar / mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng
KOPCZYNSKI . .

w czasie rzeczywistym)
"SYNERGIA"

& Ustuga szkoleniowa

***** 4575 @ 20 h

573 oceny ) 10.04.2026 do 15.05.2026

Informacje podstawowe

7 490,70 PLN brutto
6 090,00 PLN netto
258,30 PLN brutto/h
210,00 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone zaréwno dla oséb z doswiadczeniem
sprzedazowym, jak i dla specjalistéw merytorycznych, ktérzy chca
wzmocni¢ kompetencje w zakresie sprzedazy doradczej, budowania
zaufania oraz profesjonalnej obstugi klienta. Program bedzie szczegdlnie
wartosciowy dla zespotéw, ktére chcg uporzadkowaé standardy pracy,
poprawi¢ przeptyw informacji miedzy obszarem sprzedazy, obstugi i
edukaciji oraz zwiekszy¢ skuteczno$¢ dziatan przy jednoczesnym
zachowaniu etycznego i relacyjnego charakteru wspétpracy z klientem.

Szkolenie dedykowane jest osobom, ktére chca rozwijaé umiejetnosé
pracy zespotowej, wzmacniac¢ jako$¢ doswiadczenia klienta, podnosié
skutecznos¢ sprzedazy produktéw i ustug oraz budowaé nowoczesny,
profesjonalny wizerunek organizacji jako miejsca spéjnego, eksperckiego
i nastawionego na dtugofalowe relacje z klientami.

20

09-04-2026

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

29

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwiniecie u uczestnikow umiejetnosci budowania spéjnego standardu wspétpracy zespotowej
oraz profesjonalnej obstugi klienta, tak aby dziatania sprzedazowe, doradcze i edukacyjne byty prowadzone w sposéb
$wiadomy, uporzadkowany i skuteczny. Uczestnicy poznajg praktyczne narzedzia usprawniajgce komunikacje w zespole,
techniki sprzedazy doradczej opartej na potrzebach klienta, a takze metody budowania dtugofalowych relaciji i
pozytywnego doswiadczenia klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

wymienia min. 5 elementow
profesjonalnego standardu obstugi
klienta,

opisuje etapy procesu sprzedazy

Uczestnik charakteryzuje elementy doradczej, o
. - . Test teoretyczny z wynikiem
spdjnego standardu obstugi klienta i .
, . . L. generowanym automatycznie
wspotpracy zespotowe;j. wskazuje zaleznosci miedzy

komunikacja wewnetrzng a
doswiadczeniem klienta,

rozréznia sprzedaz transakcyjng od
sprzedazy relacyjne;j.

dentyfikuje potrzeby klienta na
podstawie opisu sytuacji,

formutuje pytania pogtebiajace
diagnoze potrzeb, Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Uczestnik analizuje potrzeby klienta i
dobiera adekwatne rozwigzania

sprzedazowe. . . .
proponuje rozwigzanie dopasowane do

wskazanych oczekiwan,

uzasadnia swojg rekomendacje.

stosuje komunikaty jasne i precyzyjne,

wykorzystuje techniki aktywnego

X . i stuchania,
Uczestnik stosuje zasady efektywnej .
o . . Test teoretyczny z wynikiem
komunikacji w zespole i w kontakcie z . .. . .
. udziela konstruktywnej informacji generowanym automatycznie
klientem. .
zwrotnej,

reaguje adekwatnie na trudne sytuacje
komunikacyjne.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

wspottworzy propozycje standardu (np.
checkliste dziatan),

wskazuje obszary wymagajace

Uczestnik wspoéttworzy i wdraza uspéjnienia w pracy zespotu, .
) - Test teoretyczny z wynikiem
wspélny standard obstugi klienta w .
L . . . . generowanym automatycznie
organizacji. proponuje rozwigzania usprawniajace

wspotprace miedzy dziatami,

okresla wiasna role i odpowiedzialnos¢
w procesie obstugi klienta.

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

Modut 1. Nowoczesna sprzedaz i rola zespotu w budowaniu doswiadczenia klienta
Opis:

Modut wprowadza uczestnikéw w aktualne wyzwania stojgce przed zespotami sprzedazowymi. Omawia zmieniajace sie oczekiwania
klientéw, znaczenie jakosci obstugi oraz role kazdego cztonka zespotu w budowaniu spéjnego doswiadczenia klienta. Uczestnicy poznaja
réznice miedzy sprzedaza transakcyjng a doradczg oraz okreslg kluczowe kompetencje nowoczesnego sprzedawcy i doradcy.

Modut 2. Komunikacja w zespole i w kontakcie z klientem
Opis:

Modut koncentruje sie na technikach komunikacji wspierajgcych skuteczng wspoétprace oraz profesjonalng obstuge klienta. Uczestnicy
poznajg narzedzia aktywnego stuchania, zadawania pytan diagnozujgcych potrzeby oraz udzielania konstruktywnej informacji zwrotne;j.
Cwicza prowadzenie rozméw sprzedazowych, reagowanie na obiekcje i radzenie sobie z trudnymi sytuacjami.



Modut 3. Sprzedaz doradcza i budowanie relacji dtugoterminowych
Opis:

Modut poswiecony jest procesowi sprzedazy opartej na potrzebach klienta. Uczestnicy uczg sie, jak identyfikowa¢ oczekiwania klientéw,
dopasowywac oferte oraz budowac relacje opartag na zaufaniu. Omawiane sg etapy procesu sprzedazy, techniki domykania sprzedazy
oraz sposoby utrzymywania relacji posprzedazowej.

Modut 4. Standard obstugi klienta — tworzenie wspdlnych zasad dziatania
Opis:

W tym module uczestnicy pracujg nad wypracowaniem spoéjnego standardu obstugi klienta. Definiujg kluczowe etapy kontaktu z klientem,
okreslajg zasady komunikacji, wspotpracy miedzy dziatami oraz odpowiedzialnosci poszczegolnych oséb. Tworzg checkliste dziatan i
dobre praktyki zwiekszajgce jakos$¢ i powtarzalno$é obstugi.

Modut 5. Wspétpraca zespotowa i odpowiedzialnos¢ za wynik
Opis:

Modut dotyczy budowania efektywnej wspotpracy w zespole sprzedazowym. Uczestnicy analizujg role zespotowe, bariery komunikacyjne
oraz sposoby usprawniania przeptywu informacji. Omawiane sg metody rozwigzywania konfliktéw, budowania zaangazowania oraz
wspolnej odpowiedzialnosci za wynik sprzedazowy i satysfakcje klienta.

Modut 6. Organizacja pracy i doskonalenie standardu
Opis:

Modut koncentruje sie na planowaniu dziatan sprzedazowych, monitorowaniu efektéw oraz ciggtym doskonaleniu jakosci obstugi.
Uczestnicy poznajg podstawowe wskazniki efektywnosci, ucza sie analizowa¢ wtasne dziatania oraz tworzg indywidualny plan wdrozenia
nowych standardéw w codziennej pracy.

Modut 7. Walidacja efektow uczenia sie
Opis:

Ostatni modut obejmuje formalna weryfikacje zdobytej wiedzy i umiejetnosci. Uczestnicy realizujg test teoretyczny oraz biorg udziat w
symulacji rozmowy sprzedazowej lub prezentujg wypracowany standard obstugi klienta. Walidacja potwierdza osiggniecie efektéw
uczenia sie okreslonych w ustudze.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 9

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina X . Forma
L Prowadzacy L . . . Liczba godzin .
temat zaje¢ zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Rola

nowoczesneg
o zespotu
sprzedazowe
Robert
gow . 10-04-2026 08:00 11:00 03:00 Tak
. Zembrowski
budowaniu
przewagi
konkurencyjn
ej



Przedmiot /
temat zajeé

Standard

obstugi
klienta -
fundament
spojnych
dziatan

Sprzedaz
doradcza
oparta na
potrzebach
klienta

Komunikacja
interpersonal
naw
kontakcie z
klientem

Wspotpraca
zespotowa i
przeptyw
informac;ji

Zarzadzanie
doswiadczeni
em klienta
(Customer
Experience)

Radzenie
sobie z
trudnym
klientem i
sytuacjami
konfliktowymi

Doskonalenie
i
monitorowani
e jakosci
pracy zespotu
sprzedazowe

go

Prowadzacy

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Robert
Zembrowski

Data realizacji
zajeé

10-04-2026

17-04-2026

17-04-2026

24-04-2026

24-04-2026

08-05-2026

08-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:00

08:00

11:00

08:00

11:00

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

14:00

11:00

14:00

11:00

13:00

10:00

12:00

Liczba godzin

03:00

03:00

03:00

03:00

02:00

02:00

02:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
L, Prowadzacy L, i , . Liczba godzin i
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia stacjonarna
Walidacja -
testz
. Robert
automatyczni . 08-05-2026 12:00 13:00 01:00 Tak
o Zembrowski
generowanym
wynikiem
Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 490,70 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 090,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 258,30 PLN

Koszt osobogodziny netto 210,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Robert Zembrowski

Jako trener-konsultant od 2010 r, buduje srodowiska i tworzy warunki, w efekcie ktérych klienci
zwiekszajg prawdopodobienstwo osiggniecia wysokich rezultatow. W swoich procesach
rozwojowych tgczy metodyki pracy ktére poznat studiujgc podyplomowo na renomowanych
uczelniach w swojej specjalizacji: Laboratorium Psychoedukacji, Uniwersytet Szkoty Wyzszej
Psychologii Spotecznej, Politechnika Warszawska, Grupa firm doradczych Values Jacka
Santorskiego.

Wyksztatcenie

+ Podyplomowe Studium Treneréw Grupowych — Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej oraz
Laboratorium Psychoedukacji — Instytut Treningu i Psychoterapii (2009r)

« Liczne szkolenia miedzy innymi: Transforming Communication, Transforming Communication
Trener

Doswiadczenie

W latach 2020-2021 zrealizowat ponad 350 godzin szkolen z zakresu rozwoju kompetencji
menadzerskich dla m.in. Tivron, The Adecco Group, Philip Morris International, ETrose Holding, PV
Poland, MediDesk

Szkolenia z okreslania celéw i priorytetow



Menadzer buduje efektywny zesp6t (24 godziny, czerwiec 2021 - MediDesk)

Narzedziownik przetozonego (48 godzin, pazdziernik 2021 - PV Poland)

Moja Nowa Rola w firmie — proces rozwojowy dla nowo mianowanych kierownikéw (32 godziny -
luty — wrzesien 2021, ETrose Holding)

Zasady stawiania celéw w organizacji (16 godzin, marzec 2021 - Philip Morris International)
Menadzer coachem - jak kontraktowa¢ cele (8 godzin, listopad 2021 — The Adecco Group
Okreslanie celow i priorytetow (16 godzin, kwiecien 2022 - Brandbox)

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymaja komplet materiatéw w formie elektronicznej (PDF), udostepnionych do pobrania przed rozpoczeciem zajec¢ i w
trakcie szkolenia. Materiaty sg bezposrednio zwigzane z trescig ustugi i obejmuja:

¢ Skrypt szkoleniowy zawierajacy streszczenie tresci wszystkich modutdw, definicje kluczowych poje¢ oraz wskazdwki praktyczne do
wdrozenia w pracy nauczyciela.

¢ Prezentacje multimedialne wykorzystywane przez trenera podczas szkolenia (pliki PDF).

* Scenariusze lekcji i konspekty — przyktadowe materiaty dydaktyczne pokazujace, jak wtgczaé narzedzia cyfrowe do zajeé, z uwzglednieniem
zasad bezpieczenstwa i ochrony danych.

e Checklisty i procedury — m.in. lista zasad ochrony danych osobowych, procedury reagowania na cyberprzemoc, wskazéwki dotyczace
ustawien prywatnosci.

¢ Linki do wybranych zasobdw online i krétkich materiatéw wideo (VOD) dotyczacych bezpieczeristwa cyfrowego i edukacji medialnej.

e Kazdy uczestnik otrzyma réwniez zaswiadczenie potwierdzajace ukonczenie szkolenia.

Metody interaktywne i aktywizujgce

Podczas zaje¢ wykorzystywane beda réznorodne formy pracy sprzyjajace aktywnemu udziatowi uczestnikow:

¢ Warsztaty problemowe - opracowywanie w matych grupach rozwigzan konkretnych sytuacji zwigzanych z bezpieczeristwem cyfrowym w
szkole.

¢ Studia przypadkow (case study) — analiza realnych zdarzen z praktyki edukacyjnej, dyskusja nad mozliwymi strategiami dziatan.

¢ Burza mézgéw — wspdlne generowanie pomystéw dotyczacych wprowadzania zasad bezpiecznego korzystania z technologii przez uczniéw.

¢ Symulacje decyzyjne (role-play) — odgrywanie scenariuszy zwigzanych z reagowaniem na incydenty w srodowisku online.

¢ Dyskusja moderowana — wymiana doswiadczen i opinii z aktywnym udziatem trenera.

Tak przygotowany zestaw materiatéw i metod pracy zapewnia uczestnikom trwaty dostep do wiedzy i praktycznych narzedzi potrzebnych do
bezpiecznego i odpowiedzialnego wykorzystania technologii cyfrowych w pracy dydaktycznej i wychowawczej.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sig i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych oraz zapisanie sie na szkolenie za
posrednictwem BUR.

Ustuga szkoleniowa bedzie dostosowana do potrzeb oséb z réznym typem niepetnosprawnosci. W przypadku takiej sytuacji prosimy o kontakt
najpozniej 5 dni przed rozpoczeciem ustugi.

Informacje dodatkowe

Kazdego dnia szkolenia bedzie rozdana do podpisu lista obecnosci potwierdzajgca udziat w szkoleniu uczestnikéw, bedgca warunkiem
rozliczenia ustugi. Podpisana lista obecnosci zostanie przekazana do operatora.

Przerwy nie wliczaja sie w czas trwania ustugi.

e Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych 1Th=45min



Warunki techniczne

1. Komputer lub urzadzenie mobilne — w przypadku urzadzenia mobilnego mozna pobra¢ odpowiednig aplikacje ,Google Meet” ze sklepu Google
Play lub AppStore.

2. Szerokopasmowe potaczenie z internetem.
3. Wymagania sprzetowe - procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy), 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej).

4. Mikrofon zewnetrzny lub mikrofon wbudowany w urzgdzeniu oraz gtosniki zewnetrzne lub wbudowane w urzadzeniu. Szkolenie prowadzone
bedzie na platformie google meets lub clickmeeting

Adres

Poznan 76
60-479 Poznan

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

h E-mail zofia.kapczynska@synergia-pm.pl

Telefon (+48) 666 879 290

ZOFIA KAPCZYNSKA



