Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz i komunikacja z klientem dla
analityka / programisty

Y arl Numer ustugi 2026/04/13/143252/3483136

YARI SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS
clA [ stacjonarna

© Gdynia

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy ® 16:00 h
£ 14.05.2026 do 15.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Dla kogo?

Grupa docelowa ustugi

1 440,00 PLN brutto
1 440,00 PLN netto
90,00 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Dla oséb z branzy IT, ktére chca rozwija¢ kompetencje komunikacyjne

budujac umiejetnosci konsultanta-sprzedawcy.

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakonczenia rekrutacji 12-05-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Sprzedaz i komunikacja z klientem - kurs przygotowuje do samodzielnego prowadzenia proceséw obstugi klienta,

sprzedazowych i post-sprzedaznych w ramach roli konsultanckiej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Poprawnie opisuje wskazniki

Wiedza: Definiuje zasady skutecznej kompetencji komunikacji oraz obstugi i

komunikaciji interpersonalnej w sprzedazy. Identyfikuje i rozréznia Test teoretyczny z wynikiem
procesie obstugi/ sprzedazy i post- podstawowe techniki komunikacji generowanym automatycznie
sprzedazy. interpersonalnej oraz zasady sprzedazy

i obstugi w sytuacjach zawodowych.

Dobiera sposéb komunikacji do

Umiejetnosci: Obstuguje klienta w odbiorcy i sytuacji, stosuje poznane -

. I - . . . Test teoretyczny z wynikiem
spos6b wspierajacy procesy techniki komunikacyjne oraz reaguje w .

. . . . Lo .. generowanym automatycznie
sprzedazowe i obstugi sposob wspierajacy procesy obstugi i
sprzedazy.

Kompetencje spoteczne: Buduje Stosuje postawe otwartg, dba o relacje
pozytywne relacje i Swiadomie wptywa z klientem oraz rozumie znaczenie Test teoretyczny z wynikiem
na zakres oraz jako$¢ wspotpracy z komunikaciji dla catosci wspétpracy z generowanym automatycznie
klientem. klientem.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

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 potwierdzaja, 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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

MGj styl pracy z klientem

e Wprowadzenie do analizy logik dziatania uczestnikéw proceséw sprzedazy / obstugi
e Model Action Logic Framework — case study

e Schematy wypowiedzi, nawyki zachowan oraz reakcje emocjonalne

e Zrozumienie silnych stron i ograniczen wtasnego stylu funkcjonowania



Techniki podstawowe — éw. praktyczne

e Skuteczno$¢ w procesach sprzedazy i obstugi

¢ Nawigzanie kontaktu i budowanie porozumienia

¢ Badanie potrzeb i prezentacja mozliwosci

e Logika dziatania i strategie budowania argumentac;ji

e Radzenie sobie z obiekcjami i zastrzezeniami

¢ Ustalenia warunkdw i negocjacje intereséw stron

e Zamykanie i finalizacja ustalen

¢ Emocje i schematy reagowania klienta

e Wptyw a manipulacja

¢ Motywacja wtasna a radzenie sobie z porazkami — moj styl wyjasniania

Techniki zaawansowane — ¢éw. praktyczne

¢ Radzenie sobie z trudnymi klientami

¢ Asertywnosc i radzenie sobie z manipulacja

¢ Silne emocje, oskarzenia, méj zakres odpowiedzialnosci

¢ Rywalizacja z argumentami pochodzacymi z ofert konkurenciji
¢ Doradztwo dla klienta, wyrézniki i wartosci

e Zarzadzanie wybranymi relacjami, szacowanie szans

e BATNA i jej rola w rozmowie, metody budowania przewagi
e Macierz wptywu i wtadzy

e Techniki skupiania uwagi

e Zaawansowane techniki zamykania

¢ Budowanie zaangazowania klienta, blokowanie konkurencji

Program zawiera 5 godzin teoretycznych i 11 godzin praktycznych

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 4

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy . i i i Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia
M;j styl ADAM
. 14-05-2026 08:00 11:45 03:45
pracy z klientem RYSZEWSKI
Rozmowy z
klientem - ADAM
14-05-2026 12:00 16:15 04:15
obstuga / RYSZEWSKI
sprzedaz
Rozmowy z
Klientem - ADAM 15-05-2026 08:00 11:45 03:45
obstuga / RYSZEWSKI
sprzedaz - cz. 2
Rozmowy z
klientem - ADAM
15-05-2026 12:00 16:15 04:15
obstuga / RYSZEWSKI

sprzedaz - cz. 3



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1440,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1440,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

ADAM RYSZEWSKI

Ukonczyt psychologie oraz informatyke. Doswiadczenie konsultanckie oraz menedzerskie zdobywat
m.in. w nastepujacych firmach: Intel, ProFirma, Combidata grupa ASSECO (PM, vice-dyrektor Pionu
Rozwoju), Whitefox (cztonek zarzadu). Obecnie CEO YARI oraz wyktadowca SWPS.

Specjalizuje sie w rozwoju menedzeréw i sit handlowych w oparciu o psychologiczne modele
rozwoju Action Logic Framework. Autor programéw szkoleniowych, narzedzi i ¢wiczen AC/DC oraz
modeli kompetencji zawodowych. Interesuje sie jezykiem i kognitywistyka oraz wykorzystaniem
technologii w rozwigzaniach L&D.

Doswiadczenie (zarzagdzanie 100+ projektami, 390+ raportéw DC, 4500+ godzin
szkoleniowych/warsztatowych, 800+ godzin coachingu) zdobyt realizujgc projekty m.in. dla: Allegro,
Aviko CEE, EBV Elektronik, Fota, Gaspol, IBM, KIA Marvel, KPRM, Kancelaria Prezydenta RP, MetLife
Amplico, Ministerstwo Edukacji Hiszpanii, MPiPS, MF, NF.pl, NovaTrading, UN (Economic
Commission), Phoenix Pharma, PKP IT, Raben, Techdata, UCK, Urzad miasta Warszawy, Voestalpine
Signaling Sopot, Vattenfall, Warta, WSIP.

Szczegdbtowy profil dostepny na https://www.linkedin.com/in/adamryszewski/

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej (cato$¢) oraz papierowej (karty kompetencii).

Informacje dodatkowe



Uczestnicy otrzymaja certyfikaty ukoriczenia szkolenia.
Szkolenia realizujemy w przestronnych, klimatyzowanych salach.

Warunki organizacyjne: warsztat, praca w parach oraz indywidualny udziat w symulacjach rozméw + informacja zwrotna i dyskusja
moderowana.

Walidacja realizowana za pomoca testu z wynikiem generowanym automatycznie.

Przerwy sa ujete w harmonogramie ustugi.

taczna liczba godzin: 16. Podziat: 5 teoria, 11 praktyka.

Istnieje mozliwos$¢ realizacji szkolenia w formule zamknigte;.

Ustuga dofinansowana - zwolniona z podatku VAT (finansowanie min. 70% ze $r. publicznych, rozwéj kompentecji zawodowych)

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug oraz
szczegdtowych warunkdw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

al. Zwyciestwa 96/98
81-451 Gdynia

woj. pomorskie

Sala FO02 w bud. IV

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail adam.ryszewski@yari.pl

Telefon (+48) 500 403 215

ADAM RYSZEWSKI



