Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Komunikacja w sprzedazy. Jak 1 107,00 PLN brutto
~ prowadzi¢ rozmowe, zeby konczyta sie 900,00 PLN netto
NAWVEACINOSC ~ decyzja (z wykorzystaniem modelu DISC). 138,38 PLN  brutto/h

112,50 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/06/10/207714/3617094

REAL ESTATE
QUALITY SPOLKA Z
OGRANICZONA
opbPowiEDzIALNOS [ stacjonama
CIA {2 Zajecia grupowe

© Wroctaw

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy ® 08:00 h
5 22.06.2026 do 22.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Pracownicy dziatéw sprzedazy (B2B i B2C), przedstawiciele handlowi,
doradcy klienta oraz kadra zarzadzajgca posiadajgca minimum 3-
. miesieczne doswiadczenie w bezposredniej obstudze klienta. Ustuga
Grupa docelowa ustugi . . , o . _
skierowana jest do oséb pragnacych podnies¢ swoje wyniki
sprzedazowe oraz zoptymalizowaé czas trwania procesu decyzyjnego

po stronie swoich klientow.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakornczenia rekrutacji 18-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . ]
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego realizowania proceséw sprzedazowych oraz asertywnego doprowadzania
klientow do decyzji zakupowych z wykorzystaniem diagnozy zachowan w modelu DISC. Szkolenie umozliwia przejscie
uczestnikow od nieskutecznej ,Ztotej Reguty” do ,Platynowej Reguty” komunikaciji, uczac dobierania wtasciwych
argumentow i matryc jezykowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

WIEDZA:

Charakteryzuje i rozréznia 4 style
postrzegania i podejmowania decyzji w
modelu DISC (Dominujacy, Inspirujacy,
Staty, Sumienny).

WIEDZA:

Definiuje réznice miedzy nieskutecznag
"Ztotg Regutay" a "Platynowa Reguta"
komunikacji w sprzedazy.

WIEDZA:

Identyfikuje najczestsze btedy
komunikacyjne powodujace utrate
kontroli nad procesem domykania
transakcji.

UMIEJETNOSCI:

Diagnozuje dominujacy styl
komunikacyjny klienta w pierwszych
minutach spotkania lub rozmowy
telefonicznej na podstawie wskaznikow
werbalnych i niewerbalnych.

UMIEJETNOSCI:

Modyfikuje uzywana argumentacije
biznesowa, dopasowujac matryce
jezykowe do specyficznego
mechanizmu decyzyjnego klienta na
etapie diagnozy i prezentac;ji.

UMIEJETNOSCI:

Stosuje asertywne techniki domykania
rozmowy i weryfikacji ukrytych obiekcji
z zachowaniem komfortu
psychologicznego rozméwcy.

KOMPETENCJE SPOLECZNE:
Wykazuje asertywna postawe w
domykaniu proceséw handlowych,
unikajac oddawania kontroli nad
spotkaniem klientowi.

KOMPETENCJE SPOLECZNE:
Prezentuje elastycznosé w komunikaciji
i otwarto$¢ na dostosowywanie
wtlasnego stylu zachowania w celu
efektywnej wspoétpracy i budowania
porozumienia z klientami o odmiennym
profilu.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie wymienia 4 style
DISC i dopasowuje do nich kluczowe
mechanizmy podejmowania decyzji
(wynik, dopasowanie, bezpieczeristwo,
uzasadnienie).

Uczestnik potrafi poprawnie
zdefiniowaé, na czym polega
"Platynowa Reguta" w dopasowaniu sie
do rozméwecy.

Uczestnik bezbtednie wskazuje zwroty
oddajace kontrole nad procesem
decyzyjnym (np. "prosze to
przemyslec").

Uczestnik w warunkach warsztatowych
trafnie rozpoznaje gtéwny styl profilu na
podstawie zadanych wskaznikow
zachowania
(proaktywnosé¢/reaktywnosé, orientacja
na zadania/ludzi).

Uczestnik potrafi sformutowaé jeden
argument sprzedazowy dla swojego
produktu na cztery rézne sposoby,
adekwatnie do potrzeb profili D, I, S, C.

Uczestnik wykorzystuje odpowiednig
matryce jezykowa, by asertywnie
podsumowac rozmowe i ustali¢ z
klientem twardy nastepny krok (bez
oddawania kontroli).

Uczestnik deklaruje podniesienie
poziomu pewnosci siebie i kontroli nad
przebiegiem procesu decyzyjnego po
stronie klienta.

Uczestnik ocenia i weryfikuje wtasny
poziom otwartosci na zmiane
dotychczasowych (naturalnych)
nawykéw w prowadzeniu rozméw
handlowych na rzecz postawy
elastyczne;j.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany



Cel biznesowy

Zwiekszenie skutecznosci domykania transakcji (wspétczynnika konwersji ze spotkan lub rozméw na podpisane
umowy) o minimum 10% w zespole oraz skrocenie sredniego czasu podejmowania decyzji przez klientéw. Cel zostanie
poddany weryfikacji w ujeciu miesiecznym w ciggu pierwszych 3 miesiecy po zakonczeniu szkolenia, co zostato
uzgodnione z przedstawicielami organizacji zamawiajacej.

Efekt ustugi

Zwiekszenie skutecznosci domykania transakcji w zespole o minimum 10% oraz skrécenie $redniego czasu podejmowania decyzji
przez klientéw, mierzalne w ujeciu miesiecznym, w ciggu pierwszych 3 miesiecy po zakoriczeniu szkolenia.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Analiza wewnetrznych wskaznikéw sprzedazowych (KPI) przedsiebiorstwa na podstawie danych z systemu CRM lub raportow
handlowych przeprowadzona po uptywie 3 miesiecy od zakonczenia ustugi. Uzupetniajgcg metodg potwierdzenia bedzie wywiad
ewaluacyjny (1-godzinna poszkoleniowa konsultacja wdrozeniowa) przeprowadzony z menedzerem zespotu/wtascicielem, a takze
ocena dokonana przez uczestnikow w ankiecie ewaluacyjnej w systemie BUR po zakoriczonym szkoleniu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

1. Adresaci i dostosowanie do potrzeb

Szkolenie skierowane jest do pracownikdw dziatéw sprzedazy (B2B i B2C), przedstawicieli handlowych, doradcéw klienta oraz kadry
zarzadzajacej. Wymagane jest minimum 3-miesieczne doswiadczenie w bezposredniej obstudze klienta. Program zostat przygotowany
tak, aby wyeliminowa¢ btedy powodujace sztuczne wydtuzanie sie procesu decyzyjnego klientéw i podnie$¢ wskaznik domknietych
transakcji.

2. Warunki organizacyjne



Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnego, interaktywnego warsztatu dla grupy od 6 do 12 oséb. Proces ksztatcenia opiera sie na
analizie realnych sytuacji sprzedazowych oraz symulacjach (role-play). Uczestnicy podczas zaje¢ korzystajg z dedykowanych, autorskich
materiatéw dydaktycznych: ,Przewodnika Uczestnika” z matrycami jezykowymi oraz ,Kart Pracy z Action Planem”. Sala szkoleniowa jest
wyposazona w sprzet multimedialny oraz stanowiska do pracy w podgrupach.

3. Metody sprawdzania efektow uczenia sie (Walidacja)

Weryfikacja kompetencji odbywa sie z zachowaniem zasady rozdzielnosci procesu ksztatcenia od walidacji. Osiggniecie zatozonych
efektdéw uczenia sig zostanie zweryfikowane za pomoca:

 testu wiedzy (pre-test przed rozpoczeciem zaje¢ oraz post-test po ich zakonczeniu z wykorzystaniem klucza odpowiedzi),
¢ obserwacji w warunkach symulowanych (ocena wykonania zadania podczas odgrywania scenek z klientem),
¢ ankiety ewaluacyjnej badajgcej nabycie kompetencji spotecznych.

4. Zakres tematyczny (8 godzin)

¢ Modut 1. Zanim ocenisz klienta — poznaj siebie: Przejscie ze Ztotej na Platynowa Regute Komunikacji i diagnoza naturalnego stylu
pracy handlowcéw.

e Modut 2. Szybka diagnoza w locie: Jak btyskawicznie namierzy¢ dominujacy styl klienta w pierwszych minutach kontaktu na
podstawie jego zachowania na spotkaniu, jezyka i otoczenia.

e Modut 3. 4 sposoby podejmowania decyzji: Czego doktadnie potrzebujg profile D (wynik), | (dopasowanie), S (bezpieczeristwo) i C
(uzasadnienie), aby méc asertywnie powiedzie¢ "TAK".

¢ Modut 4. Etapy rozmowy i matryce jezykowe: Warsztat uczacy, jak dopasowaé otwarcie rozmowy, diagnoze problemu oraz
prezentacje oferty bezposrednio do mechanizmu decyzyjnego rozmdwcy.

e Modut 5. Domykanie sprzedazy i moment decyzji: Jak style DISC odmawiajg (identyfikacja ukrytych obiekciji) i jak stanowczo
poprowadzi¢ je do zamknigcia etapu.

¢ Modut 6. Checklista 5 krokéw: Wdrozenie prostego modelu prowadzenia rozméw na najblizsze spotkania z klientem (Action Plan).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L, . . . Liczba godzin

temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

- Walidacja - 22-06-2026 09:00 09:15 00:15

Modut 1.

Zanim
ocenisz
klienta - L KATARZYNA
L Zajecia 22-06-2026 09:15 10:45 01:30
poznaj siebie. RATAJ
Modut 2.
Szybka

diagnoza.
- Przerwa - 22-06-2026 10:45 11:00 00:15

Modut 3.

4 sposoby KATARZYNA

Zajeci 22-06-202 11: 12: 1:
podejmowani ajecia RATA 06-2026 00 30 01:30
a decyz;ji.

- Przerwa - 22-06-2026 12:30 13:15 00:45



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

. L, . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

Modut 4.

Eta
i . o KATARZYNA
rozmowy i Zajecia 22-06-2026 13:15 14:45 01:30
RATAJ
matryce

jezykowe.
729 B Przerwa - 22-06-2026 14:45 15:00 00:15

Modut 5.

Domykanie
sprzedazy i

moment KATARZYNA

. Zajecia 22-06-2026 15:00 16:30 01:30
decyzji. RATAJ

Modut 6.
Checklista 5
krokow.

- Walidacja - 22-06-2026 16:30 17:00 00:30

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 08:00
w tym suma godzin zajeé 06:00
w tym suma godzin walidacji 00:45
w tym suma przerw 01:15

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 09:00

Cennik

r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\.

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1107,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 138,38 PLN
Koszt osobogodziny netto 112,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 08:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

KATARZYNA RATAJ

Certyfikowany konsultant DISC, trener mentalny w biznesie oraz doswiadczony mentor i Prezes
Zarzadu spétki Real Estate Quality. Od lat z sukcesami pomaga zespotom sprzedazowym, doradcom
i wtascicielom firm prowadzi¢ rozmowy z klientami tak, zeby konczyty sie konkretng decyzja.
Posiada bogate, poparte praktyka doswiadczenie w optymalizacji procesOw sprzedazy i negocjacji.
Jako certyfikowany ekspert DISC i trener mentalny uczy handlowcéw, jak btyskawicznie
diagnozowa¢ mechanizmy decyzyjne rozmoéwcow, radzi¢ sobie z presjg i asertywnie domykaé
transakcje. Pracuje na realnych sytuacjach sprzedazowych, uczac komunikacji, ktéra ma
bezposrednie przetozenie na wynik finansowy firm.

Jest autorkg dedykowanych, autorskich materiatéw dydaktycznych wdrazanych na tym szkoleniu, w
tym specjalistycznego ,Przewodnika Uczestnika” z matrycami jezykowymi oraz ,Kart Pracy z Action
Planem”, co dodatkowo potwierdza jej najwyzsze kompetencje merytoryczne i metodyczne w
dziedzinie technik domykania transakc;ji i komunikacji w biznesie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikéw ustugi: Szkolenie realizowane jest w standardzie premium, a kazdy uczestnik w ramach ceny ustugi otrzymuje
fizyczny pakiet autorskich narzedzi dydaktycznych, zaprojektowany tak, aby utatwi¢ natychmiastowe wdrozenie nabytej wiedzy i
kompetencji do codziennej pracy operacyjnej. W sktad pakietu wchodza:

1. Przewodnik Uczestnika: Kompaktowa broszura zawierajgca esencje wiedzy z warsztatu. Obejmuje charakterystyke 4 styléw
podejmowania decyzji w modelu DISC, gotowe matryce jezykowe i zwroty dla poszczegdlnych etapédw rozmowy handlowej oraz
praktyczng "Checkliste 5 krokéw", do ktérej uczestnik moze wracac¢ przed kazdym spotkaniem z klientem.

2. Karty Pracy z Action Planem: Unikalny zeszyt warsztatowy przeznaczony do aktywnej pracy na sali szkoleniowej. Narzedzie to stuzy
do przetozenia zdobywanej wiedzy bezposrednio na specyfike ustug uczestnika, wypracowania gotowych, asertywnych argumentéw i



pytan zamykajacych na swoich najtrudniejszych klientéw oraz stworzenia osobistego planu wdrozeniowego po zakoriczeniu ustugi
(Action Plan).

Adres

ul. Partynicka 27B
53-031 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Szkolenie realizowane jest w komfortowej sali warsztatowej w biurze firmy, w petni dostosowanej do interaktywnej pracy
dla grup od 6 do 12 oséb. Sala posiada dostep do $wiatta dziennego i jest wyposazona w profesjonalny sprzet
dydaktyczny: system multimedialny, flipchart oraz szybki, bezprzewodowy internet Wi-Fi. Przestrzen zostata
zaaranzowana tak, aby umozliwi¢ swobodne przeprowadzanie symulacji rozméw handlowych (role-play) oraz prace w
podgrupach. W obiekcie znajduje sie rowniez strefa przerw kawowych oraz zaplecze sanitarne.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@nawylacznosc.com

Telefon (+48) 798 999 056

Katarzyna Pykosz



