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Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutaciji

Forma prowadzenia ustugi

© Zielona Gora

& Ustuga szkoleniowa

{8 Zajecia indywidualne

Biznes / Sprzedaz

4 500,00 PLN brutto
4 500,00 PLN netto
147,54 PLN brutto/h
147,54 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Ustuga skierowana jest do os6b zajmujacych sie sprzedazg i obstuga
klientéw, w szczegdlnosci oséb pracujgcych w branzy nieruchomosci,
ktére w swojej codziennej pracy prowadzg rozmowy handlowe, prezentuja
oferty, rozpoznajg potrzeby klientéw oraz reagujg na obiekcje i sytuacje

trudne.

W szczegdlnosci ustuga adresowana jest do:

¢ handlowcoéw i doradcéw sprzedazy,

e agentow i doradcéw ds. nieruchomosci,

e 0s6b rozpoczynajacych prace w sprzedazy,

¢ 0s6b posiadajacych doswiadczenie sprzedazowe, ktére chcag rozwijaé
kompetencje komunikacyjne i relacyjne,

¢ 0s6b odpowiedzialnych za prezentowanie oferty i prowadzenie klienta

przez proces decyzyjny,

e 0s6b, ktore chcg zwiekszy¢ pewnos¢ siebie w kontakcie z klientem

oraz skutecznos$¢ prowadzenia rozméw sprzedazowych.

Ustuga jest odpowiednia dla oséb, ktére chca rozwija¢ sprzedaz opartg na

zaufaniu, partnerstwie, profesjonalizmie i komunikacji bez wywierania

presji.

05-11-2026

stacjonarna



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,0d relacji do skutecznej sprzedazy - szkolenie w zakresie rozwoju kompetencji sprzedazowych” prowadzi do

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

nabycia kompetencji sprzedazowych w zakresie profesjonalnej komunikacji, budowania relacji z klientem,

rozpoznawania jego potrzeb, prezentowania wartosci oferty oraz reagowania na obiekcje i trudne sytuacje sprzedazowe.
Uczestnicy poznajg zasady budowania zaufania, aktywnego stuchania, komunikacji empatycznej, psychologii wptywu

oraz regulacji emocji w procesie sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje zasady
profesjonalnego pierwszego kontaktu z
klientem.

Uczestnik rozréznia techniki aktywnego
stuchania stosowane w rozmowie
sprzedazowe;j.

Uczestnik rozumie zasady budowania
partnerskiej relacji sprzedazowe;j.

Uczestnik identyfikuje potrzeby i
emocije klienta na podstawie opisu
sytuacji sprzedazowe;.

Uczestnik charakteryzuje zasady
komunikacji opartej na Porozumieniu
bez Przemocy (NVC) w rozmowach
sprzedazowych.

Uczestnik rozréznia sposoby
prezentowania wartosci oferty w
odniesieniu do potrzeb klienta.

Uczestnik charakteryzuje wptyw emocji
na komunikacje i decyzje klienta.

Kryteria weryfikacji

Wskazuje zachowania i komunikaty,
ktére buduja profesjonalny wizerunek
oraz zaufanie klienta w opisanej
sytuacji sprzedazowe;.

Rozpoznaje prawidtowo zastosowang
parafraze, pytania pogtebiajace i
podsumowanie wypowiedzi klienta w
przedstawionym przyktadzie.

Wskazuje komunikaty i zachowania
sprzyjajace budowaniu zaufania,
otwartosci i partnerskiej relacji z
klientem.

Wybiera interpretacje potrzeb lub
emoc;ji klienta najlepiej uzasadniong
informacjami zawartymi w opisie
sytuaciji.

Rozpoznaje elementy komunikatu NVC:
obserwacje, uczucia, potrzeby i prosbe,
na podstawie przedstawionego
przyktadu.

Wybiera argumenty dotyczace wartosci
oferty, ktore odpowiadaja potrzebom
klienta przedstawionym w opisie
sytuaciji.

Rozpoznaje mozliwy wptyw emocji na
sposob komunikowania sie klienta i
przebieg procesu podejmowania decyzji
w opisanej sytuacji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie i rozpoznaje
mechanizmy wptywu spotecznego
wykorzystywane w komunikacji
sprzedazowe;.

Uczestnik rozpoznaje zasady
komunikowania pewnosci siebie bez
wywierania presji na klienta.

Uczestnik dobiera sposéb reagowania
na obiekcje do sytuacji sprzedazowej
opisanej w scenariuszu.

Uczestnik rozpoznaje sposoby
ograniczania napiecia i eskalacji
konfliktu z klientem.

Uczestnik rozréznia techniki regulacji
emoc;ji przydatne w sytuacjach
stresowych zwigzanych ze sprzedaza.

Uczestnik charakteryzuje zasady
prowadzenia trudnych rozméw
sprzedazowych z zachowaniem
szacunku i koncentracji na celu.

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje mechanizm wptywu
spotecznego zastosowany w
przedstawionym przyktadzie
komunikac;ji sprzedazowe;j.

Wybiera komunikat, ktéry wyraza
stanowisko sprzedawcy w sposéb
asertywny, z poszanowaniem decyzji
klienta.

Wybiera sposéb reakcji na obiekcje
klienta adekwatny do przedstawionej
sytuacji i pozwalajacy kontynuowaé
rozmowe sprzedazowa.

Wskazuje komunikat lub dziatanie, ktére
w opisanej sytuacji sprzyja ograniczeniu
napiecia i poszukiwaniu rozwigzania.

Wybiera technike regulacji emocji
odpowiednig do opisanego stresora lub
trudnej sytuacji sprzedazowe;j.

Wskazuje wtasciwa kolejnos¢ dziatan
lub komunikatéw sprzyjajacych
prowadzeniu trudnej rozmowy z
klientem z poszanowaniem jego
perspektywy i celu rozmowy.

Kwalifikacje i kompetencje

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 sig?

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 walidacji?

TAK

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

Ustuga "0Od relacji do skutecznej sprzedazy" - szkolenie w zakresie rozwoju kompetencji sprzedazowych ma charakter praktyczno-
warsztatowy i zostata zaprojektowany w sposéb umozliwiajgcy uczestnikom zdobycie wiedzy oraz rozwéj praktycznych umiejetnosci
zwigzanych z profesjonalng komunikacjg sprzedazowa, budowaniem relacji i zaufania, rozpoznawaniem potrzeb klienta, prezentowaniem
wartosci oferty oraz prowadzeniem trudnych rozméw sprzedazowych.

Szkolenie obejmuje rozwdéj kompetencji spotecznych, komunikacyjnych i sprzedazowych, ze szczegélnym uwzglednieniem pewnosci
siebie w kontakcie z klientem, aktywnego stuchania, komunikacji empatycznej, budowania wartosci oferty, wywierania wptywu oraz
radzenia sobie z obiekcjami i sytuacjami trudnymi.

DZIEN 1: OD PIERWSZEGO WRAZENIA DO PEWNOSCI SIEBIE

Pierwszy kontakt z klientem, komunikacja sprzedazowa i budowanie zaufania
Zagadnienia tematyczne:

1. Pierwszy kontakt z klientem i pierwsze wrazenie — psychologia pierwszego wrazenia, profesjonalna postawa w kontakcie z klientem,
znaczenie pierwszego kontaktu w procesie sprzedazy, elementy komunikacji wptywajgce na odbiér profesjonalizmu i wiarygodnosci oraz
pierwsze sekundy kontaktu jako podstawa dalszej relacji sprzedazowe;.

2. Komunikacja sprzedazowa i budowanie zaufania oparte na aktywnym stuchaniu — aktywne i $wiadome stuchanie klienta, pytania
pogtebiajgce jako narzedzie rozpoznawania potrzeb, parafraza i upewnianie sie co do wtasciwego rozumienia klienta, rozpoznawanie
potrzeb klienta na podstawie jego wypowiedzi, komunikacja budujgca zaufanie i poczucie bezpieczenstwa oraz ¢wiczenia rozméw
sprzedazowych.

3. Pewnos¢ siebie w sprzedazy - filary pewnosci siebie — samoswiadomos$é, samoakceptacja, dialog wewnetrzny, zaufanie do siebie,
odpornos¢ psychiczna (4C), odwaga w kontakcie z klientem oraz konsekwencja w dziataniu, a takze wptyw pewnosci siebie na sposob
prowadzenia rozmowy sprzedazowej i budowanie pewnosci siebie bez wywierania presji na klienta.

4. Integracja kompetencji - pewny siebie kontakt z klientem - tagczenie aktywnego stuchania, pytan pogtebiajacych i parafrazy, budowanie
zaufania podczas rozmowy, rozpoznawanie potrzeb klienta, praktyczne éwiczenia rozméw sprzedazowych oraz informacja zwrotna
dotyczaca sposobu prowadzenia rozmowy.

DZIEN 2: OD POTRZEBY DO RELACJI

Komunikacja empatyczna (NVC), emocje i potrzeby klienta
Zagadnienia tematyczne:

1. Rozpoznawanie potrzeb klienta — potrzeby jawne i ukryte, rozpoznawanie potrzeb na podstawie wypowiedzi i zachowania klienta,
emocje stojgce za komunikatami klienta, pytania wspierajgce pogtebiong diagnoze potrzeb oraz przechodzenie od deklaraciji klienta do
rzeczywistej potrzeby.

2. Fundamenty komunikacji bez przemocy (NVC) w sprzedazy - cztery kroki NVC: obserwacja, emocje, potrzeby, prosba, réznica miedzy
oceng a obserwacjg, jezyk wspierajacy dialog zamiast konfrontacji, komunikowanie wtasnych potrzeb i granic oraz zastosowanie NVC w
relacji z klientem.

3. Emocje i potrzeby klienta — rola emocji w procesie podejmowania decyzji, rozpoznawanie emocji u siebie i u klienta, potrzeby jako
zrédto zachowan i komunikatéw, wptyw emocji na przebieg rozmowy sprzedazowej oraz budowanie swiadomosci emocjonalno-
potrzebowe;j.

4. Komunikacja empatyczna — stuchanie empatyczne, przyjmowanie perspektywy klienta, reagowanie na emocje i obawy klienta,
budowanie porozumienia mimo réznic oraz komunikacja bez presji i oceniania.

5. Reagowanie na obawy i watpliwosci klienta — rozpoznawanie zrédet obaw klienta, reagowanie na watpliwosci bez eskalowania
napiecia, wykorzystanie NVC w trudnych rozmowach, ¢wiczenia rozméw sprzedazowych oraz informacja zwrotna i doskonalenie sposobu
komunikaciji.

DZIEN 3: OD INFORMACJI DO WPLYWU

Psychologia sprzedazy, wartosc¢ oferty i komunikacja korzysci

Zagadnienia tematyczne:



1. Psychologia wywierania wptywu w sprzedazy - podstawowe mechanizmy wptywu spotecznego, sposéb podejmowania decyzji przez
klienta, budowanie autorytetu i wiarygodnosci, wptyw komunikacji na decyzje klienta oraz wptyw bez dominac;ji i manipulacji.

2. Budowanie wartosci oferty - rozpoznawanie wartosci istotnej dla klienta, dopasowanie argumentacji do potrzeb klienta, réznica miedzy
cecha oferty a korzy$cig dla klienta, budowanie przekazu odpowiadajgcego na potrzeby klienta oraz komunikowanie warto$ci w sposéb
partnerski.

3. Prezentowanie oferty jezykiem korzysci - jezyk korzysci w sprzedazy, przektadanie cech oferty na wartos¢ dla klienta, argumentacja
sprzedazowa, storytelling jako narzedzie angazowania klienta oraz dostosowanie sposobu prezentacji do rozméwcy.

4. Budowanie autorytetu i wiarygodnosci - profesjonalizm jako element wptywu, spéjnos$¢ komunikacji i zachowania, budowanie
wiarygodnosci w kontakcie z klientem, komunikowanie wartosci bez wywierania presji oraz wykorzystanie jezyka korzysci w praktyce.

5. Cwiczenia prezentacji oferty - prezentacja oferty w oparciu o potrzeby klienta, wykorzystanie jezyka korzyéci, éwiczenia argumentacii
sprzedazowej, éwiczenia storytellingu oraz informacja zwrotna i doskonalenie sposobu prezentowania oferty.

DZIEN 4: OD OBIEKCJI DO ROZWIAZANIA

Trudny klient, obiekcje, emocje i sytuacje konfliktowe
Zagadnienia tematyczne:

1. Typy trudnych klientéw i zrédta obiekcji - rodzaje trudnych zachowan klienta, Zzrédta obiekc;ji i watpliwosci, obiekcja a rzeczywista
potrzeba klienta, rozpoznawanie emociji stojgcych za reakcjami klienta oraz wptyw wtasnej postawy na przebieg trudnej rozmowy.

2. Reagowanie na obiekcje i watpliwosci klienta - przyjmowanie obiekcji bez automatycznej reakcji obronnej, zadawanie pytan
pogtebiajacych, rozpoznawanie rzeczywistego zrédta obiekcji, odpowiadanie na obiekcje w sposéb rzeczowy i partnerski oraz
komunikacja nastawiona na rozwigzanie.

3. Komunikacja w sytuacji napiecia i konfliktu - mechanizmy powstawania napiecia w relacji z klientem, wptyw emocji na komunikacje,
sposoby ograniczania eskalacji konfliktu, utrzymanie profesjonalizmu w sytuac;ji presji oraz koncentracja na celu rozmowy i potrzebach
klienta.

4. Regulacja emocji i zachowanie profesjonalizmu - rozpoznawanie wtasnych reakcji emocjonalnych, wptyw stresu na sposéb
komunikowania sie, techniki regulacji emocji, odzyskiwanie kontroli nad przebiegiem rozmowy oraz zachowanie pewnosci siebie w
trudnej sytuacji.

5. Rozwigzywanie trudnych sytuacji - praktyka - symulacje rozmdéw z trudnym klientem, scenki sytuacyjne i role play, éwiczenia
reagowania na obiekcje, ¢wiczenia komunikacji w sytuacji napiecia oraz informacja zwrotna i omoéwienie sposobu prowadzenia rozmowy.

DZIEN 5: OD KONTAKTU DO DECYZJI

Integracja kompetencji sprzedazowych i kompleksowa rozmowa z klientem

Zagadnienia tematyczne:

1. Caly proces sprzedazowy - od pierwszego kontaktu do decyzji klienta - pierwszy kontakt i budowanie pierwszego wrazenia, aktywne
stuchanie i rozpoznawanie potrzeb, budowanie zaufania, prezentowanie wartosci oferty, reagowanie na obiekcje oraz prowadzenie klienta
przez proces decyzyjny.

2. Prowadzenie klienta przez proces decyzyjny - wykorzystanie pytan pogtebiajgcych, aktywne stuchanie i parafraza, dopasowanie
argumentacji do potrzeb klienta, jezyk korzysci, komunikacja wptywu, praca z obiekcjami i watpliwosciami oraz komunikacja bez presji.

3. Kompleksowa rozmowa sprzedazowa - od kontaktu do decyzji - przygotowanie do rozmowy, rozpoczecie kontaktu i budowanie relacji,
diagnoza potrzeb, prezentacja wartosci oferty, reagowanie na obiekcje, prowadzenie klienta do decyzji, symulacje kompleksowych
rozmow sprzedazowych oraz informacja zwrotna.

4. Podsumowanie i przygotowanie do walidacji - uporzadkowanie poznanych narzedzi sprzedazowych, integracja wiedzy i umiejetnosci,
omowienie najwazniejszych zasad skutecznej komunikacji sprzedazowej oraz przygotowanie do testu koncowego.

Podsumowanie

Czes¢é teoretyczna obejmuje przekazanie wiedzy dotyczacej komunikacji sprzedazowej, budowania relaciji i zaufania, aktywnego
stuchania, komunikacji NVC, psychologii wptywu, prezentowania wartosci oferty oraz radzenia sobie z obiekcjami i sytuacjami trudnymi.



Czes$¢ praktyczna (warsztatowa) obejmuje ¢wiczenia indywidualne i w parach, analize przypadkéw, symulacje rozméw sprzedazowych,
scenki sytuacyjne (role play), ¢wiczenia aktywnego stuchania, ¢wiczenia zadawania pytan i parafrazy, ¢wiczenia prezentowania oferty
jezykiem korzysci, ¢wiczenia reagowania na obiekcje oraz informacje zwrotng i omoéwienie éwiczen.

taczny czas realizacji ustugi wraz z przerwami i walidacjg wynosi 30 godzin i 30 minut, zgodnie z przyjetym harmonogramem.
Walidacja

Walidacja efektéw uczenia sie realizowana jest w formie testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie. Test obejmuje 30
pytan jednokrotnego wyboru (A, B, C), sprawdzajgcych znajomos¢ zasad komunikacji sprzedazowej oraz umiejetnos$c¢ rozpoznawania
sytuacji sprzedazowych i dobierania adekwatnych dziatai na podstawie opisanych scenariuszy.

Warunkiem pozytywnego wyniku walidaciji jest uzyskanie co najmniej 80% poprawnych odpowiedzi.

Cwiczenia praktyczne, analiza przypadkéw i symulacje rozméw sprzedazowych realizowane podczas szkolenia stuzg rozwijaniu
kompetencji uczestnika. Informacja zwrotna od prowadzgcej ma charakter rozwojowy i wzmacniajacy.

Warunkiem ukonczenia ustugi jest udziat w co najmniej 80% czasu szkolenia, potwierdzony listg obecnosci, oraz uzyskanie pozytywnego
wyniku testu koncowego.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 36

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L. . i . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Pierwszy

kontakt z

klientem,

pierwsze

wrazenie -

psychologia NATALIA
pierwszego Zajecia WARSZAWSK 06-11-2026 08:00 09:30 01:30
wrazenia, A
profesjonalna

postawa i

znaczenie

pierwszego

kontaktu w

sprzedazy.

2236 o Przerwa - 06-11-2026 09:30 09:45 00:15



Przedmiot /
temat

Komunikacja
sprzedazowai
budowanie
zaufania
oparte na
aktywnym
stuchaniu -
pytania
pogtebiajace,
rozpoznawani
e potrzeb,
parafrazai
éwiczenia
rozmoéw
sprzedazowyc

Pewnos¢
siebiew
sprzedazy - 7
filaréw
pewnosci
siebie

aD-

Podsumowani
e - ¢éwiczenie
integrujace -
wykorzystanie
poznanych
zasad w
pierwszym
kontakcie i
rozmowie z
klientem

Rozpoznawan
ie potrzeb
klienta -
potrzeby
deklarowane i
ukryte,
pytania
pogtebiajace
oraz analiza
zachowan
klienta.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Data realizacji

Prowadzacy zajeé

NATALIA
WARSZAWSK 06-11-2026
A

- 06-11-2026

NATALIA
WARSZAWSK 06-11-2026
A

- 06-11-2026

NATALIA
WARSZAWSK 06-11-2026
A

NATALIA
WARSZAWSK 13-11-2026
A

Godzina
rozpoczecia

09:45

11:15

11:45

13:15

13:30

08:00

Godzina
zakonczenia

11:15

11:45

13:15

13:30

14:00

09:30

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

00:30

01:30



Przedmiot /
temat

Fundamenty
komunikaciji
bez przemocy
(NVC) -
obserwacje,
emocje,
potrzeby i
prosby;
odréznianie
obserwacji od
ocen oraz
budowanie
dialogu.

([ -

Komunikacja
empatyczna,
emocje i
potrzeby —
rozpoznawani
e emocji
wiasnych i
klienta oraz
dobér
sposobu
komunikacji
do sytuaciji

=B

Podsumowani
e
Reagowanie
na
watpliwosci i
obawy klienta
- éwiczenia
komunikacyjn
e i dobor
odpowiedzi
do sytuaciji
sprzedazowe;j

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

Data realizacji
zajeé

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

13-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:30

09:45

11:15

11:45

13:15

13:30

Godzina
zakonczenia

09:45

11:15

11:45

13:15

13:30

14:00

Liczba godzin

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

00:30



Przedmiot /
temat

Psychologia
sprzedazy i
wptywu —
mechanizmy
podejmowani
a decyzji oraz
etyczne
wykorzystanie
zasad wptywu
W rozmowie z
klientem.

@D

Budowanie
wartosci
oferty -
identyfikowan
ie potrzeb
klienta i
dopasowywan
ie do nich
prezentowany
ch rozwiazan

@3-

Prezentowani
e oferty
jezykiem
korzysci -
przektadanie
cech oferty na
korzysci
istotne dla
klienta i
prowadzenie
rozmowy
ukierunkowan
ej na wartosé

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

Data realizacji
zajeé

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

09:45

11:15

11:45

13:15

Godzina
zakonczenia

09:30

09:45

11:15

11:45

13:15

13:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Podsumowani
e. Budowanie
autorytetu i
wiarygodnosc
i oraz
éwiczenia
prezentowani
a oferty
klientowi.

Trudny
klient i Zrédta
obiekc;ji -
rozpoznawani
e typow
trudnych
sytuaciji,
przyczyn
watpliwosci i
zachowan
klienta.

Reagowanie
na obiekcje i
reklamacje -
porzadkowani
e informacji,
zadawanie
pytan i
dobieranie
odpowiedzi
do
rzeczywistych
potrzeb
klienta.

2550 8

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

Data realizacji
zajeé

20-11-2026

27-11-2026

27-11-2026

27-11-2026

27-11-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

08:00

09:30

09:45

11:15

Godzina
zakonczenia

14:00

09:30

09:45

11:15

11:45

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:30

00:30



Przedmiot /
temat

Komunikacja
w napieciu i
sytuacjach
konfliktowych
prowadzenie
rozmowy z
zachowaniem
szacunku,
jasnosci
komunikatu i
profesjonalnej
postawy.

;-

Podsumowani
e. Regulacja
emocji i
rozwigzywani
e trudnych
sytuacji
éwiczenia
praktyczne z
wykorzystanie
m
omawianych
metod
komunikac;ji.

Catosciowy
proces
sprzedazy -
integracja
poznanych
kompetenc;ji
od
pierwszego
kontaktu z
klientem do
dalszych
etapow
rozmowy
sprzedazowej

an-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

NATALIA
WARSZAWSK
A

Data realizacji
zajeé

27-11-2026

27-11-2026

27-11-2026

04-12-2026

04-12-2026

Godzina
rozpoczecia

11:45

13:15

13:30

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

13:15

13:30

14:00

09:30

09:45

Liczba godzin

01:30

00:15

00:30

01:30

00:15



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia

Prowadzenie

klienta przez

proces

decyzyjny -

rozpoznawani NATALIA
e potrzeb, Zajecia WARSZAWSK 04-12-2026 09:45 11:15 01:30
prezentowani A

e wartosci i

wspieranie

klienta w

podejmowani

u decyzji.

- Przerwa - 04-12-2026 11:15 11:45 00:30

Kompleksowa
rozmowa
sprzedazowa
- symulacje
rozmow z
klientem z
wykorzystanie
m aktywnego
stuchania,
jezyka
korzysci i
reagowania
na obiekcje.

NATALIA
Zajecia WARSZAWSK 04-12-2026 11:45 13:15 01:30
A

34736 o Przerwa - 04-12-2026 13:15 13:30 00:15

Podsumowani
e ustugi i
feedback
rozwojowy do
dalszej pracy
sprzedazowej

NATALIA

Zajecia WARSZAWSK 04-12-2026 13:30 14:00 00:30
A

NATALIA

- Walidacja WARSZAWSK 04-12-2026 14:00 14:30 00:30
A

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 30:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin zaje¢ 25:00
w tym suma godzin walidaciji 00:30
w tym suma przerw 05:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 34:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 500,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 147,54 PLN
Koszt osobogodziny netto 147,54 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 30:30
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o NATALIA WARSZAWSKA

‘ ' Natalia Warszawska - trenerka, coach, doradczyni HR, zatozycielka Instytutu Rozwoju Personalnego
oraz wyktadowczyni akademicka. Ekspertka z ponad 15-letnim doswiadczeniem w obszarze
zarzadzania zasobami ludzkimi, rozwoju przywédztwa, komunikacji interpersonalnej i budowania
kultury organizacyjne;j.

W swojej karierze petnita funkcje HR Business Partnera, HR Managera, Dyrektora Personalnego oraz



Doradcy Zarzadu, wspierajgc organizacje w rozwoju kompetencji menedzerskich i zespotowych.

0d listopada 2023 roku prowadzi wtasny Instytut Rozwoju Personalnego, realizujgc szkolenia,
warsztaty, coaching oraz doradztwo dla firm w catej Polsce.

W ostatnich 5 latach zrealizowata co najmniej 660 godzin szkolen i warsztatéw oraz ponad 1000
godzin proceséw coachingowych i doradczych dla kadry menedzerskiej i zespotéw, dla co najmniej
100 uczestnikdw.

Wspotpracowata szkoleniowo m.in. z: RoyalPack Sp. z 0.0., Res Global Investment Sp. z 0.0., Elerond
Sp. z 0.0., DBW Polska Sp. z 0.0., Idea Automotive Sp. z 0.0., Ekoenergetyka S.A., Akson Elektro Sp. z
0.0.

Realizowata autorskie programy: ,Akademia Menedzera”, ,Cztery warstwy komunikaciji®, ,Zwrot ku
Sobie”, a takze szkolenia z zakresu psychologii konfliktéw i kompetenciji interpersonalnych.

Jest rowniez wyktadowczynig akademickg w Wyzszej Szkole Ksztatcenia Zawodowego we
Wroctawiu oraz Uniwersytecie Dolnoslgskim DSW we Wroctawiu.

Szczegdtowe informacje dostepne sa na stronie: www.nataliawarszawska.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu obejmujacego notatki, karty éwiczen oraz karty zadan rozwojowych.

Po zakonczeniu ustugi oraz spetnieniu warunkéw jej ukoriczenia uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajacy udziat w szkoleniu oraz nabycie
kompetencji objetych programem ustugi.

Warunkiem zaliczenia ustugi rozwojowej jest udziat w co najmniej 80% czasu trwania szkolenia (minimalna frekwencja 80%)
potwierdzona listg obecnosci

Adres

ul. Zjednoczenia 128/11
65-120 Zielona Goéra
woj. lubuskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

m E-mail biuro@nataliawarszawska.pl

Telefon (+48) 660 473 792

NATALIA WARSZAWSKA



