Mozliwo$¢ dofinansowania

Rozwoj kompetencji zespotu w obszarze 8 100,00 PLN brutto
A standardéw obstugi, komunikacji i 8100,00 PLN netto
/b Sprzedazy 162,00 PLN brutto/h

FINANCE

162,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/01/05/171265/3239189

A.S. Finance
Angelika
Stawrakakis

YKk Kkkk 50/5 (@ 50p

280 ocen £ 23.03.2026 do 30.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Torun / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

Pracownicy i wtasciciele majgcy kontakt z klientem.

10

22-03-2026

stacjonarna

50

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Kurs ten ma na celu kompleksowe przygotowanie uczestnikow do pracy przy obstudze klientéw, sprzedazy oraz
efektywnej pracy w zespole, zapewniajgc zaréwno teoretyczne, jak i praktyczne umiejetnosci niezbedne do osiggniecia

sukcesu w tej profesji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje kluczowe cechy
efektywnego podejscia do klienta,
uwzgledniajac ré6znorodnosé styléw
komunikaciji.

Projektuje indywidualne strategie
sprzedazowe, dopasowane do
konkretnych klientéw i ich branzowych
kontekstow.

Analizuje wyniki sprzedazy, wyciagajac
whioski i dostosowujac swoje podejscie
do osiggania lepszych rezultatéw.

Buduje trwate relacje biznesowe, dbajac
o regularny kontakt i utrzymujac
zaufanie klientow.

Wykorzystuje techniki aktywnego
stuchania, zrozumienia i efektywnego
reagowania na obawy klientéw.

Monitoruje procesy sprzedazowe,
dostosowujgc swoje podejscie do
zmieniajacych sie sytuacji.

Uczestnik zarzadza trudnymi
sytuacjami z klientami oraz stosuje
skuteczne techniki rozwigzywania
reklamaciji, utrzymujac pozytywne
relacje

Uczestnik organizuje i nadzoruje prace
zespotu, wykorzystujac narzedzia do
analizy efektywnosci oraz motywowania
zespotu

Kryteria weryfikacji

Wskazuje odpowiedni styl komunikacji
w symulowanej sytuacji z klientem.
Identyfikuje kluczowe cechy
efektywnego podejscia do klienta i
wskazuje je w tescie teoretycznym.

Okresla cele sprzedazowe
uwzgledniajace indywidualne
wymagania klienta.

Interpretuje wyniki sprzedazy w
kontekscie zatozonych celéw.
Proponuje zmiany w podejsciu
sprzedazowym na podstawie wnioskéw.

Inicjuje kontakt z klientami w celu
nawigzania relacji.

Wzmacnia zaufanie klientéw, oferujac
wsparcie i dostarczajgc wartosciowe
rozwigzania.

Rozpoznaje emocje i intencje klientéw
w trakcie rozmowy.

Proponuje konkretne rozwigzania lub
dziatania w odpowiedzi na obawy
klientow

Analizuje kluczowe wskazniki
efektywnosci sprzedazy (KPI).
Modyfikuje strategie lub dziatania na
podstawie uzyskanych danych.

Uczestnik przeprowadza symulacje
rozmowy z klientem w trudnej sytuacji,
skutecznie rozwigzujgc problem i
wyjasniajac zastosowane techniki
Uczestnik opracowuje plan dziatania w
przypadku wystapienia reklamacji,
uwzgledniajac metody utrzymania
pozytywnej relacji z klientem

Uczestnik tworzy plan delegowania
zadan i motywowania zespotu, z
uwzglednieniem indywidualnych
potrzeb pracownikéw

Uczestnik monitoruje wyniki
sprzedazowe zespotu, analizujac
wskazniki efektywnosci (KPI) i
proponujac dziatania naprawcze

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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

PROGRAM | TEMATY KURSU:
1. Wprowadzenie do zarzadzania sprzedaza i obstuga Gosci

* Rola sprzedazy i obstugi klienta w przedsigbiorstwie.
¢ Kluczowe wyzwania wspotczesnego rynku.
¢ Budowanie strategii sprzedazowej i obstugi klienta.

2. Budowanie strategii sprzedazowej

¢ Definiowanie strategii sprzedazowe;j firmy.
¢ Segmentacja klientéw i identyfikacja kluczowych segmentéw.
¢ Tworzenie oferty warto$ci i dopasowanie jej do potrzeb klienta.

3. Psychologia sprzedazy i techniki negocjacyjne

e Zrozumienie motywacji zakupowych klientéw.
¢ Budowanie relacji z klientem na podstawie psychologii sprzedazy.
¢ Techniki negocjacyjne w sprzedazy, radzenie sobie z obiekcjami.

4. Zarzadzanie relacjami z klientami w réznych sytuacjach

¢ Kluczowe elementy skutecznej obstugi klienta.
e Zastosowanie systeméw CRM do zarzadzania relacjami z klientami.
¢ Budowanie dtugoterminowej lojalnosci klientéw, ktérzy wracaja.

5. Zarzadzanie zespotem

¢ Motywowanie i rozwoéj zespotu
* Delegowanie zadan i efektywna komunikacja w zespole.
¢ Analiza wynikéw sprzedazowych - kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI).

6. Rozwigzywanie problemoéw i reklamacji w obstudze klienta

e Zarzadzanie trudnymi sytuacjami z klientami.
¢ Techniki rozwigzywania reklamaciji i konfliktéw.
e Utrzymanie pozytywnych relacji mimo problemow.



7. Techniki i systemy sprzedazy oraz budowanie relacji z Klientami

Produkt/ ustuga ktéra sama sig sprzedaje ?

e Cechy super sprzedawcy.

* Jakie sg gtéwne techniki finalizacji sprzedazy oraz jak je stosowac ?

e Czym jest planowanie.

¢ Analiza danych wtasnych i rynku.

* Proaktywna sprzedaz.

e Techniki sprzedazy bezposrednie;.

¢ Techniki sprzedazy telefoniczne;j.

¢ Radzenie sobie z obiekcjami.

¢ Jak dobrze zamkna¢ sprzedaz.

e Zarzadzanie relacjami i guest experience.
e Raportowanie.

¢ Dziatania po-sprzedazowe.

¢ Budowanie trwatych relacji biznesowych.
e Podsumowanie i walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat

L Prowadzacy
zajec

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia

Cena

8 100,00 PLN

8 100,00 PLN

162,00 PLN

162,00 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



o Michat Nowak

Specjalizuje sie w szkoleniach komunikacji, team buildingu oraz sprzedazy.

Posiada doswiadczenie z zakresu sprzedazy oraz prowadzenia szkoleA. W ostatnich 5 latach
aktywnie zajmuje sie sprzedazg oraz uktadaniem proceséw wewnatrz firm. Posiada ogromne
doswiadczenie w branzy gastronomicznej i specjalizuje sie w szkoleniach dla tej branzy. tgcznie
przeszkolit setki osob, spedzajac na sali szkoleniowej kilka tysiecy godzin. Przez ostatnie 5 lat nadal
pracuje w zawodzie i aktywnie szkoli dzielgc sie nowo zdobytg wiedzg i doswiadczeniem z
uczestnikami szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypty, karty ¢wiczen, notatniki, dtugopisy. Po szkoleniu udostepniona zostanie réwniez prezentacja.

Informacje dodatkowe

Szkolenie liczone jest w godzinach dydaktycznych (45 minut). 40h dydaktycznych = 30h zegarowych.

Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od
towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2015 r. poz. 736 ze zm.) zwolniono od VAT ustugi ksztatcenia zawodowego
lub przekwalifikowania zawodowego, finansowane w co najmniej 70% ze $rodkéw publicznych.

Przerwy: Na kazdy dzien szkolenia przewidziane sg 2 przerwy. Przerwa 15 minutowa (lunchowa) nie jest wliczona w czas szkolenia,
natomiast przerwa 10 minutowa pomigdzy modutami jest wliczona w czas szkolenia.

Metoda weryfikaciji: Lista obecnos$ci podpisywana przez uczestnikéw.
Metoda Walidacji: Walidacja zostanie przeprowadzona za pomocg testu teoretycznego
wypetnianego przez uczestnikdw oraz przy niektérych efektach uczenia umiejetnosci

zostang zweryfikowane podczas obserwacji w warunkach symulowanych podczas szkolenia.

Adres

Torun
Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Angelika Stawrakakis

E-mail a.stawrakakis@gmail.com
Telefon (+48) 880 492 551






