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TRENING UMIEJETNOSCI SPRZEDAZOWYCH
PROGRAM JEST DOSTEPNY W DWOCH WERSJACH - WERSJACH START | WERSJA PRO
Forma: online (warsztat)

Metody pracy: ¢wiczenia, scenki, praca na realnych rozmowach i przypadkach uczestnikow
Pomiedzy spotkaniami: zadania wdrozeniowe

WERSJA START
obejmuje bloki 1-4

WERSJA PRO

obejmuje bloki 1-8

Udziat w cyklu warsztatéw , Trening Umiejetnosci Sprzedazowych” daje uczestnikom
konkretne narzedzia, ktére od razu przektadajg sie na jakos¢ rozmow i wyniki sprzedazowe.
Zespot uczy sie prowadzi¢ rozmowe w sposob uporzgdkowany - od mocnego otwarcia i
trafnej diagnozy, przez prace z obiekcjami, az po naturalne domykanie i skuteczny follow-up.
Dzieki temu handlowcy przestajg ,opowiadac oferte”, a zaczynajg prowadzic klienta przez
proces decyzji - spokojnie, partnersko i bez presiji.

Program wzmacnia kluczowe kompetencje sprzedazowe: zadawanie precyzyjnych pytan,
odkrywanie realnych potrzeb (takze w rozmowach trudnych), reagowanie na obiekcje bez
ttumaczenia sie oraz rozmowe o cenie w oparciu o wartos¢, efekty i ryzyka. Uczestnicy uczg
sie rozpoznawac sygnaty gotowosci klienta i domykac kolejny krok w sposdb naturalny, co
skraca czas finalizacji i ogranicza liczbe , utknietych” tematow w lejku.

Warsztatowy charakter zajec (scenki, ¢wiczenia, praca na realnych rozmowach i sytuacjach
uczestnikow) pozwala szybko wypracowac rozwigzania dopasowane do specyfiki firmy.
Pomiedzy spotkaniami uczestnicy realizujg zadania wdrozeniowe, dzieki czemu nowe
techniki sg testowane w praktyce i utrwalane. Efektem cyklu jest bardziej spéjny standard
pracy zespotu, lepsza responsywnosc klientéw po follow-upach, wieksza pewnos¢ w
rozmowach o cenie oraz wyzsza skutecznos¢ w przechodzeniu od kontaktu do decyzji.
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WERSJA START

BLOK 1 - Termin: 21.05.2026r. w godz. 8:00-12:00

Otwarcie rozmowy i diagnoza realnych potrzeb klienta

Cel: Handlowcy przestajg ,opowiadac oferte” i zaczynajg prowadzi¢ rozmowe, ktéra daje
klientowi poczucie zrozumienia i bezpieczenstwa.

Zakres merytoryczny:

struktura pierwszych 10-15 minut rozmowy sprzedazowej,

budowanie kontaktu bez small talku i bez sztucznosci,

pytania otwierajgce vs pytania pogtebiajgce,

jak odkrywac potrzeby, ktore klient sam nazywa,

potrzeba deklarowana vs rzeczywista,

jak nie przestuchiwac klienta i nie traci¢ kontroli rozmowy,

najczestsze btedy na etapie diagnozy (i jak ich unikac).

Praca warsztatowa: scenki otwarcia rozmowy + informacja zwrotna, praca w parach
(pytania ,otwierajgce” klienta), analiza realnych rozmédw.

Zadanie wdrozeniowe: wdrozenie struktury otwarcia w kontaktach; zapis pytan, ktore
zadziataty; obserwacja reakcji klientow.

BLOK 2 - Termin: 21.052026r. w godz. 12:00-16:00

Obiekcje klientéw - co mdwig, co majg na mysli, jak reagowac
Cel: Handlowcy reagujg spokojnie i rzeczowo, zamiast ttumaczyc sie lub bronic ceny.
Zakres merytoryczny:
e Czym naprawde jest obiekcja (a czym nie jest),
e najczestsze obiekcje: ,za drogo”, ,musze sie zastanowic”, ,porownujemy oferty”,
« obiekcja vs brak decyzji,
e schemat reagowania na obiekcje bez presiji,
e jak wracac do potrzeb zamiast argumentowac,
e jak nie traci¢ autorytetu w rozmowie.
Praca warsztatowa: analiza realnych obiekcji uczestnikdéw, scenki + feedback, ¢wiczenia
odpowiedzi bez ttumaczenia sie.

Zadanie wdrozeniowe: zastosowanie schematu reakcji w rozmowach; zapis obiekgji
powtarzajgcych sie; krotkie refleksje: co zadziatato.
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WERSJA START

BLOK 3 - Termin: 28.05.2026r. w godz. 08:00-12:00

Domykanie sprzedazy w naturalny sposob (bez nacisku)

e Cel: Handlowcy wiedzg, kiedy i jak zaproponowac kolejny krok, zamiast ,,czekac”.

e Zakres merytoryczny:

e sygnaty gotowosci klienta do decyzji,

e roznica miedzy domykaniem a naciskaniem,

e pytania domykajgce, ktére nie wywotujg oporu,

e jak reagowac na ,jeszcze sie zastanowimy”,

e ustalanie kolejnego kroku rozmowy,

e jak konczy¢ rozmowe z jasnym planem.

o Praca warsztatowa: scenki rozméw koncowych, ¢wiczenia pytan domykajgcych, analiza
Lutknietych” rozmow.

Zadanie wdrozeniowe: uzycie pytan domykajgcych w rozmowach; plan kolejnych krokéw;
obserwacja reakgji klientéw.

BLOK 4 - Termin: 28.05.2026r. w godz. 12:00-16:00
Follow-up i utrzymanie relacji sprzedazowej
Cel: Mniej ,ciszy po rozmowie”, wiecej odpowiedzi i decyzji.

Zakres merytoryczny:
o kiedy follow-up jest potrzebny, a kiedy szkodzi,
e struktura skutecznego follow-upu (mail / telefon),
e jak przypominac sie bez nachalnosci,
e jak podtrzymywac relacje z klientem,
e co robi¢, gdy klient milczy,
e domykanie rozméw po follow-upie.
e Praca warsztatowa: tworzenie wtasnych schematéw follow-updw, praca na realnych
mailach i rozmowach, ¢wiczenia krétkich rozmow ,wracajgcych”.

Zadanie wdrozeniowe: wdrozenie nowych schematéw follow-upu; obserwacja reakgcji
klientow; podsumowanie efektdw.
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WERSJA PRO

BLOK 5 - Termin: 11.06.2026r. w godz. 8:00-12:00

Diagnoza na realnych rozmowach - precyzja pytan i kontrola procesu
Cel bloku: Podniesienie jakosci diagnozy w rozmowach ,trudnych”: klient mato mowi,
skraca odpowiedzi, unika szczego6tow lub deklaruje ,tylko porownujemy”.

Zakres merytoryczny:
e jak prowadzi¢ diagnoze, gdy klient nie chce odpowiadac lub ,zamyka sie”,
e roznica miedzy pytaniami: ogélnymi, naprowadzajgcymi i pogtebiajgcymi (i kiedy ich
uzywad),
o porzadkowanie rozmowy: od problemu — do skutkow —> do kryteriéw decyzji,
e ,drabina potrzeb”: potrzeby operacyjne vs biznesowe vs osobiste/ryzyka,
e parafraza i podsumowanie jako narzedzia kontroli rozmowy (bez dominowania),
e jak wytapywac sygnaty waznosci i budowac ,watek decyzyjny” klienta,
e jak konczyc diagnoze jasnym przejsciem do rekomendacji (bez przeciggania).

Praca warsztatowa:
o klinika rozmodw: praca na realnych przyktadach uczestnikdw (case'y),
o Cwiczenie sekwencji pytan, ktére ,otwierajg” klienta,
e mini-scenki z trudnym klientem + feedback trenerski (co wzmacnia, co ostabia efekt),
e budowa wtasnej checklisty diagnozy (do uzycia w codziennych rozmowach).

Zadanie wdrozeniowe:
e zastosowanie nowych technik pogtebienia rozmowach,
e zapis pytan, ktére daty najlepszy efekt i krotkie wnioski (reakcje klientow).
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WERSJA PRO

BLOK 6 - Termin: 11.06.2026r. w godz. 12:00-16:00 (modut PRO)

Cenai,za drogo” - obrona wartosci bez ttumaczenia sie
Cel bloku: Handlowcy prowadzg rozmowe o cenie pewnie i spokojnie, zamiast schodzi¢ do
obrony lub znizek.

Zakres merytoryczny:
e co realnie oznacza ,za drogo” (i jak to rozpozna¢ w rozmowie),
3 zrodta presji cenowej: brak wartosci / brak zaufania / brak pilnosci,
jak rozmawiac o cenie bez ,usprawiedliwiania” i bez tracenia pozycji,
budowanie wartosci: tgczenie ceny z efektem/korzyscig/ryzykiem (jezyk decyzyjny),
ramowanie i ,kotwiczenie” oferty (jak pokaza¢ pordéwnanie bez wojny cenowej),
pytania kontrolne: kiedy cena jest wymowkg, a kiedy realng barierg,
jak reagowac na prosby o rabat i ,konkurencja ma taniej”,
domykanie warunkow: jak ustali¢ nastepny krok po rozmowie o cenie.

Praca warsztatowa:
e scenki: ,za drogo”, ,dajcie rabat”, ,musimy poréwnac oferty” + feedback,
e Cwiczenie krotkich, mocnych odpowiedzi (bez ttumaczenia sie),
e praca na realnych fragmentach rozmow i sytuacjach cenowych uczestnikéw,
e budowa 3-5 ,formut wartosci” dopasowanych do oferty firmy.

Zadanie wdrozeniowe:
e przetestowanie schematdw reakcji na cene w rozmowach,
e zapis: co klient powiedziat po odpowiedzi (czy watek poszedt dalej, czy stanat).
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WERSJA PRO

BLOK 7 - Termin: 18.06.2026r. w godz. 08:00-12:00 (modut PRO)

Domykanie w trudnych sytuacjach - ,utkniete” rozmowy i brak decyzji
Cel bloku: Handlowcy przestaja ,czekac” na decyzje klienta i potrafig odzyskac proces,
domykajac kolejny krok w sposdéb naturalny i partnerski.
Zakres merytoryczny:
e dlaczego rozmowy sie ,rozmywajg” (brak struktury kolejnego kroku),
e sygnaty, ze klient jest blisko decyzji vs sygnaty, ze rozmowa stoi,
o domykanie bez nacisku: pytania kierujgce do decyzji i do dziatania,
e pracaz,musze sie zastanowic”: jak wroci¢ do kryteriow decyzji,
e jak ustala¢ konkretny nastepny krok: termin, forma, odpowiedzialnos¢,
e minimalizowanie ryzyka klienta: jak ,domkng¢” watpliwosci, nie naciskajac,
e jak reagowac na niejasne odpowiedzi i ,odktadanie”,
e jak konczy¢ rozmowe z planem, ktory realnie przybliza do finalizacji.

Praca warsztatowa:
e analiza przypadkdéw ,utknietych” rozmow uczestnikdw,
e scenki: domykanie kroku + domykanie decyzji (rézne sytuacje),
e (wiczenia: 8-10 pytan domykajgcych w stylu ,bez presji”,
e praca na mapie procesu: co po tej rozmowie ma sie wydarzy¢ (pipeline logic).

Zadanie wdrozeniowe:
e wprowadzenie zasady: kazda rozmowa konczy sie ustaleniem nastepnego kroku,
zapis 3 przypadkow: jak zmienita sie reakcja klienta po nowym sposobie domykania.
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WERSJA PRO

BLOK 8 - Termin: 18.06.2026r. w godz. 12:00-16:00 (modut PRO)

Follow-up mastery - konsekwencja i finalizacja decyzji
Cel bloku: Zespét poprawia responsywnosc klientéw, skraca czas domkniecia i ogranicza
,CiSze po rozmowie”.

Zakres merytoryczny:
e kiedy follow-up jest narzedziem sprzedazowym, a kiedy psuje relacje,
e struktura follow-upu: cel wiadomosci / kontekst / wartos¢ / konkret (CTA),
o sekwencje follow-up: jak planowac serie kontaktéw (mail + telefon),
e jezyk przypomnien bez nachalnosci: ton partnerski i decyzyjny,
e co robi¢, gdy klient milczy: scenariusze reakcji (rézne typy klientow),
» ,zamkniecie petli”: jak elegancko finalizowac¢ temat (tak/nie/termin), follow-
e up po obiekcjach: jak wracac do potrzeb i kryteriow decyzji, domykanie po
o follow-upie: jak przechodzi¢ od ,przypomnienia” do decyzji.

Praca warsztatowa:
e budowa gotowych schematéw follow-up (mail/telefon) dopasowanych do oferty,
e praca na realnych mailach uczestnikéw (co dziata, co obniza odpowied?),
e (¢wiczenia rozmoéw ,wracajgcych” - krétko, konkretnie, bez presji,
e opracowanie mini-standardu zespotu: kiedy i jak follow-upujemy.

Zadanie wdrozeniowe:
e zastosowanie nowych schematoéw follow-up w realnych kontaktach,
e podsumowanie efektéw catego cyklu: co zmieniliSmy, co daje najwiekszy zwrot.
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Poznaj naszych trenerow:

TRENER: |zq

Trener biznesu i wyktadowca z ponad 15-letnim doswiadczeniem w pracy z
zespotami miedzynarodowymi. Specjalizuje sie w rozwoju kompetencji
menedzerskich, komunikacji, zarzadzaniu stresem oraz kreatywnym mysleniu
w biznesie. Absolwentka Polsko-Francuskich Studiéw Zarzadzania (UL i
Université Jean Moulin Lyon Ill) oraz filologii angielskiej UL. Posiada
certyfikat Trenera Kreatywnosci oraz ukonczone szkolenie z Design
Thinking. Od 2019 roku wspodtpracuje z Akademia Humanistyczno-
Ekonomiczng w todzi, prowadzac praktyczne zajecia i projekty rozwojowe w
jezyku polskim i angielskim. Wczesniej petnita funkcje menedzerskie w
Infosys Poland, Clariant GBS i Philips, gdzie odpowiadata za zarzadzanie
zespotami, szkolenie pracownikow i wdrazanie procesdw biznesowych.
Prowadzi zajecia w zakresie: komunikacji, negocjacji, zarzagdzania emocjami
i stresem, kreatywnosci, zachowan organizacyjnych, kompetencji
menedzerskich oraz etyki w biznesie.

TRENER: Marta

Doswiadczony trener i doradca biznesu, coach narzedziowy. Wspierajac cztowieka i
tym samym biznes w rozwoju wykorzystuje wiedze i r6znorodne metody pracy oparte
na psychologii pozytywnej, narzedziach coachingowych, treningu ACT (nurt
terapeutyczny akceptacji i zaangazowania), narzedziach z rodziny POINTS OF YOU®,
posiada licencje do pracy z metodologia o stylach myslenia i dziatania FRIS®,
techniki FOTOterapii. Jest twérca autorskich programéw, modeli i narzedzi
rozwojowych, wspierajac ludzi i organizacje. Specjalizuje sie w biznesie, w tematyce
radzenia sobie w sytuacjach stanowiacych szczegélne wyzwanie jak warsztaty i
treningi z obszaru budowania kompetencji managerskich, autentycznosé w
przywoédztwie, zarzadzanie i komunikacja w zmianie, wspétpraca oparta na
wartosciach, praktyczne warsztaty komunikacji interpersonalnej, podnoszenie
efektywnosci w srodowisku biznesowym. Wazne miejsce w jej praktyce szkoleniowej
zajmuja tematy zwigzane z zarzadzaniem stresem, emocjami, dobrostanem
psychicznym, wypaleniem zawodowym, odpornoscia psychiczna. Projekty
szkoleniowe, wykorzystujace narzedzia fototerapii podlegaja statej superwizji
podczas spotkan grupowych i pracy indywidualnej, co oznacza, ze pracuje wedtug
najwyzszych standardow.
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TRENER: Marcin

Certyfikowany trener biznesu i coach, absolwent Watbrzyskiej Wyzszej
Szkoty Zarzadzania i Przedsiebiorczosci oraz Politechniki Wroctawskiej,
specjalizujacy sie w marketingu, zarzadzaniu i public relations. UkoAczyt
Szkote Treneréw Biznesu Super-Ego (250 godzin praktycznego
przygotowania do pracy trenerskiej) i kontynuuje rozwéj w Noble
Manhattan Coaching. Od lat tworzy i prowadzi programy rozwojowe dla
sektora bankowego i finansowego, wspdtpracujac z firmami takimi jak
Santander Consumer Bank, PKO S.A., Aegon, Hitachi Data System, IMS
Health, Skapiec.pl czy Zespét Uzdrowisk Ktodzkich. Specjalizuje sie w
szkoleniach z zakresu sprzedazy, obstugi klienta, zarzadzania i
efektywnosci osobistej, prowadzac warsztaty dla menedzeréw,
doradcow i zespotéw sprzedazowych. Posiada ponad 4000 godzin
szkoleniowych potwierdzonych rekomendacjami. Doswiadczenie
zawodowe zdobywat m.in. w AUTOINTERNET S.A., PTF S.A., MEET MUSIC
S.A. oraz w Santander Consumer Banku, gdzie przeszedt kolejne szczeble
kariery — od specjalisty po kierownika zespotu szkolen i trenera
wewnetrznego. Doskonale zna tematyke kredytow, ubezpieczen,
inwestycji oraz sprzedazy i obstugi klienta. Jako trener i mentor tgczy
biznesowa praktyke z kreatywnoscia, tworzac warsztaty cenione za
energie, interaktywnosé i Swieze podejscie do znanych technik
szkoleniowych. W pracy kieruje sie zasada: ,niczego nie oczekuje i
wszystkiego sie spodziewam” - stawiajac na uwaznosé, elastycznosc¢ i
autentyczny kontakt z uczestnikami.
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ORGANIZACJA SZKOLENIA

Forma szkolenia:Szkoleniezpraktycznymiéwiczeniamionline w

czasie rzeczywistym.

Czas trwania: zajecia w godz. 8:00 - 16:00
Terminy wersja START: 21i 28 maja

Terminy wersja PRO: 21i 28 maja, 1118 czerwca

Koszt szkolenia:

WERSJA START - PROMOCJA DLA ZGLOSZEN PRZESLANYCH DO DNIA 19.05.2026. -
890,00 Zt. / ZA OSOBE / 2 DNI ( BLOK 1-4 ) - KOSZT ZA GODZINE ZA OSOBE - 55,62 Zt W
WERSJI PROMOCYJINEJ

(koszt szkolenia poza promocja - 1290, 00 zt)

WERSJA PRO - PROMOCJA DLA ZGLOSZEN PRZESLANYCH DO DNIA 19.05.2026. - 1650,00
Zt. / ZA OSOBE / 4 DNI (BLOK 1-8) - KOSZT ZA GODZINE ZA OSOBE - 51,56 Zt. W WERSJI
PROMOCYJNEJ

(koszt szkolenia poza promocja - 2090,00 z4)

Szkolenie odbywa sie za pomoca aplikacji poprzez link z dostepem do programu, bez
koniecznosci instalacji jakiegokolwiek programu.

Zgtoszenie udziatu
Aby zgtosi¢ udziat w szkoleniu,prosimyowypetnienie i podpisanie odpowiedniego
formularza zgtoszeniowego, a nastepnie przestanie skanu na adres:
& zamowienia@winners-szkolenia.pl
Na kilka dni przed terminem szkolenia skontaktujemy sie z Panstwem w celu:
przekazania szczegotdw organizacyjnych oraz przeslemy zaproszenie
z linkiem do szkolenia i fakture.
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https://winners-szkolenia.pl/wp-content/uploads/2026/04/Zgloszenie_Winners_onlie_WERSJA-START.pdf
https://winners-szkolenia.pl/wp-content/uploads/2026/04/Zgloszenie_Winners_onlie_BV-wersja-PRO.pdf

Powyzszy temat oraz inne szkolenia z naszej oferty realizujemy réwniez w
formie szkolen zamknietych, dopasowanych do potrzeb konkretnej organizacji.

Szkolenia moga odbywac sie:

w hotelu konferencyjnym, w siedzibie Panstwa firmy,

lub w innym wybranym miejscu na terenie catego kraju.

Kazde szkolenie jest poprzedzone analizg potrzeb i dostosowaniem programu do
branzy, poziomu doswiadczenia uczestnikow oraz celdow biznesowych Klienta.

Przyktadowa tematyka szkolen realizowanych w formie zamknietej:
« Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta
. Sprzedaz i obstuga klienta
. Finalizowanie sprzedazy i techniki domykania transakgji
Pozyskiwanie klientow i budowanie relacji biznesowych
Negocjacje handlowe w praktyce
Telemarketing i skuteczna komunikacja telefoniczna
Reklamacje i praca z trudnym klientem

L
L
L
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Rozwdj menedzerski i przywoédztwo

« Skuteczny menedzer i zarzadzanie zespotem

. Motywowanie i rozwijanie pracownikow

. Delegowanie zadan i egzekwowanie odpowiedzialnosci
. Komunikacja w zespole i rozwigzywanie konfliktow

Kompetencje osobiste i interpersonalne

« Zarzadzanie stresem i emocjami w pracy

. Asertywnosc¢ i budowanie pewnosci siebie

. Efektywna komunikacja i wystgpienia publiczne
Zarzadzanie czasem i priorytetami

Kontakt w sprawie organizacji szkolenia:
WINNERS Szkolenia

Anna Wentk

tel. 531 801 806
biuro@winners-szkolenia.pl
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»Szkolenie przeprowadzone w profesjonalny sposéb w dobrej atmosferze. Poruszone zostaty waz
aspekty z zakresu, ktory obejmowato szkolenie. Informacje i umiejetnosci przekazane przez swiet
trenerke z bogatym doswiadczeniem przydadzq sie kazdemu, komu zale

na podniesieniu swoich kwalifikacji zawodowycl

Tomas Baltush

www.top-ten.com

» T0 byto naprawde szkolenie a nie odczytana prezentacja. Trener poprzez aranzowanie réznega
rodzaju scenek pobudzat nasze umysty do kreatywnosci. Dyskusjom nie byto konica, czas mingt za
szybko.’

Magdalena Niemiec

www.tako-ar.eu

»Dziekuje prowadzgcemu szkolenie za zaangazowanie w przekazywaniu wiedzy i indywidual
podejscie do uczestnikow szkolenic

Krzysztof Relisz

Export- Import E.M. Dobrzyn:

»Bardzo dziekujemy za przeprowadzone szkolenie. Pan prowadzqcy swietnie przygotowa
z zakresu wiedzy o naszej dziatalnosci, sympatyczny i pomocny. Wiele wskazowek na pewi
wykorzystamy w naszej prac)

Matgorzata Mendal

WWWw.transserwis.

»Szkolenie dajgce dobry fundament do opracowania wtasnej strategii sprzedaz
Wiele praktycznych informacji, bez zbednego owijania w bawetne

Robert Rembias

www.restal-stg.|

»Bardzo profesjonalnie przeprowadzone szkolenie, merytorycznie i praktycznie poruszone aspek
umiejetnosci sprzedazowych. Bardzo mita atmosfera, swietna Trenerka, przyjazne miejsa
Polecan

Angelika Jagiels

www.ckis.tczew

»Chcemy podziekowac za fachowe, kompetentne i skuteczne szkolenie oraz potwierdzan
doskonatq komunikatywnosc i duze doswiadczenie

Pracownicy Sternal Internation

www.sternal.com.
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Zapraszamy do kontaktu
Rozpocznij swoj
rozwoéjjuz dzis

e
- T

o | ¢, 531801806

h biuro@winners-szkolenia.pl

ul. Dtuga 76, Tryszczyn
86-011 Wtelno

@ www.winners-szkolenia.pl



mailto:biuro@winners-szkolenia.pl
http://www.szkoleniawinners.com/

	Szkolenie:
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	TRENING UMIEJETNOŚCI SPRZEDAŻOWYCH
	PROGRAM JEST DOSTĘPNY W DWÓCH WERSJACH - WERSJACH START I WERSJA PRO


	WERSJA START
	obejmuje bloki 1-4

	WERSJA PRO
	obejmuje bloki  1-8

	WERSJA START
	BLOK 1 – Termin: 21.05.2026r. w godz. 8:00–12:00
	BLOK 2 – Termin: 21.052026r. w godz. 12:00–16:00

	WERSJA START
	BLOK 3 – Termin: 28.05.2026r. w godz. 08:00–12:00
	Zakres merytoryczny:
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	BLOK 5 – Termin: 11.06.2026r. w godz. 8:00–12:00
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	ORGANIZACJA SZKOLENIA  Forma szkolenia:Szkoleniezpraktycznymićwiczeniamionline w czasie rzeczywistym. Czas trwania: zajęcia w godz. 8:00 - 16:00 Terminy wersja START: 21 i 28 maja Terminy wersja PRO: 21 i 28 maja, 11 i 18 czerwca
	Szkolenie odbywa się za pomocą aplikacji poprzez link z dostępem do programu, bez konieczności instalacji jakiegokolwiek programu.



	Zgłoszenie udziału
	Aby zgłosić udział w szkoleniu,prosimyowypełnienie i podpisanie odpowiedniego
	formularza zgłoszeniowego, a następnie przesłanie skanu na adres: 📧 zamowienia@winners-szkolenia.pl Na kilka dni przed terminem szkolenia skontaktujemy się z Państwem w celu:  przekazania szczegółów organizacyjnych oraz prześlemy zaproszenie  z linkiem do szkolenia i fakturę.
	ZGŁOSZENIE WERSJA START
	ZGŁOSZENIE WERSJA PRO

	Przykładowa tematyka szkoleń realizowanych w formie zamkniętej:
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	Kompetencje osobiste i interpersonalne
	Postaw na wiedzę potwierdzoną certyfikatem!
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	Średnio tylu uczestników szkoli się u nas co miesiąc
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	Średnia ocena z ankiet uczestników
	“Szkolenie bardzo fajne. Polecam!”



	„To było naprawdę szkolenie a nie odczytana prezentacja. Trener poprzez aranżowanie różnego
	rodzaju scenek pobudzał nasze umysły do kreatywności. Dyskusjom nie było końca, czas minął za
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