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Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta 5 000,00 PLN brutto
5000,00 PLN netto

100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/04/09/53003/3474744

© Stodkéw

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

23 Zajecia grupowe

® 50:00h

£ 26.10.2026 do 23.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone zaréwno dla os6b z do$wiadczeniem
sprzedazowym, jak i dla specjalistéw merytorycznych, ktérzy chca
wzmochni¢ kompetencje w zakresie sprzedazy doradczej, budowania
zaufania oraz profesjonalnej obstugi klienta. Program bedzie szczegélnie
wartosciowy dla zespotéw, ktére chcg uporzadkowaé standardy pracy,
poprawi¢ przeptyw informacji miedzy obszarem sprzedazy, obstugi oraz
zwiekszy¢ skutecznos$¢ dziatan przy jednoczesnym zachowaniu
etycznego i relacyjnego charakteru wspotpracy z klientem.

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

Minimalna liczba uczestnikow 7
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 23-10-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

50



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

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

Celem szkolenia jest rozwiniecie u uczestnikéw 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

Uczestnik charakteryzuje elementy
spéjnego standardu obstugi klienta i
wspotpracy zespotowe;.

Uczestnik analizuje potrzeby klienta i
dobiera adekwatne rozwigzania
sprzedazowe.

Uczestnik stosuje zasady efektywnej
komunikacji w zespole i w kontakcie z
klientem.

Kryteria weryfikacji

wymienia min. 5 elementéw
profesjonalnego standardu obstugi
klienta,

opisuje etapy procesu sprzedazy
doradczej,

wskazuje zaleznosci miedzy
komunikacja wewngtrzng a

doswiadczeniem klienta,

rozréznia sprzedaz transakcyjng od
sprzedazy relacyjnej.

Identyfikuje potrzeby klienta na
podstawie opisu sytuacji,

formutuje pytania pogtebiajace
diagnoze potrzeb,

proponuje rozwigzanie dopasowane do
wskazanych oczekiwan,

uzasadnia swoja rekomendacje.

stosuje komunikaty jasne i precyzyjne,

wykorzystuje techniki aktywnego
stuchania,

udziela konstruktywnej informacji
zwrotnej,

reaguje adekwatnie na trudne sytuacje
komunikacyjne.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik wspoéttworzy i wdraza
wspolny standard obstugi klienta w
organizacji.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

wspottworzy propozycje standardu (np.
checkliste dziatan),

wskazuje obszary wymagajace
uspdjnienia w pracy zespotu,

proponuje rozwigzania usprawniajgce
wspotprace miedzy dziatami,

okresla wiasna role i odpowiedzialnos¢
w procesie obstugi klienta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, 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 potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

1. Analiza transakcyjna Erica Berne (4h)

2. Model Alberta Mehrabiana o mowie ciata w dysonansie emocjonalnym (4h)

3. Skuteczna komunikacja pisemna - np.: mail'e, sms'y, (4h)

4. instrukcje, ogtoszenia (4h)

5. Zachowanie asertywne i komunikat asertywny FUKO (4h)

6. Sztuka perswazji i wywierania wptywu — Przywddztwo/ Autorytet/ Charyzma (4 h)

7. Model kwadratu komunikacyjnego wedtug Friedemanna Schulza von Thuna (2 h)



8. Wtasciwe skomunikowanie sig z kazda osoba na $wiecie za pomocg modelu DISC ( (DISA) D3 [TEAMS (test psychometryczny
MeredithaBelbina) (2h)

9. Zarzadzanie stresem i kontrolowanie emocji w BOK (Biurze Obstugi Klienta) - Samoregulacja i przepracowywanie stresu wg modelu
Paula D. Macleana (7 h)

10. NVC w obstudze klienta w praktyce, czyli Nonviolent Communication, po polsku Porozumienie bez Przemocy (PBP), dr Marshala
Bertrama Rosenberga (7h)

11. Zajecia praktyczne ( 7h)

12.Walidacja (1h)

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 0

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw przed rozpoczeciem zaje¢ i w trakcie szkolenia. Materiaty sg bezposrednio zwigzane
z trescig ustugi i obejmuja:

Skrypt szkoleniowy zawierajgcy streszczenie tresci wszystkich modutéw, definicje kluczowych poje¢ oraz wskazéwki praktyczne do
wdrozenia .

Linki do wybranych zasobéw online.

Kazdy uczestnik otrzyma réwniez zaswiadczenie potwierdzajgce ukofczenie szkolenia.

Informacje dodatkowe

Podczas zajeé wykorzystywane bedg réznorodne formy pracy sprzyjajace aktywnemu udziatowi uczestnikéw:
Warsztaty problemowe — opracowywanie w matych grupach rozwigzan konkretnych sytuacji

Studia przypadkow (case study) — analiza realnych zdarzen , dyskusja nad mozliwymi strategiami dziatan.
Burza mézgdéw — wspdlne generowanie pomystow

Symulacje decyzyjne (role-play) — odgrywanie scenariuszy

Dyskusja moderowana — wymiana do$wiadczen i opinii z aktywnym udziatem trenera.

Przerwy nie wliczaja sie w czas trwania ustugi.

Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych Th=45min

Adres

Stodkéw 61
62-700 Stodkow

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail mariusz.senko@intjo.pl

Telefon (+48) 632 227 674

MARIUSZ SENKO



