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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Numer ustugi 2025/03/05/126944/2601156

© Szczecin/ stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Psychologia Sprzedazy: Reguty Wptywu 5 350,00 PLN brutto
Cialdiniego i Metodologia Sandlera 5350,00 PLN netto

178,33 PLN brutto/h
178,33 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest dedykowane dla pracownikéw dziatu sprzedazy, ktérzy
petnia role zwigzane z bezposrednia sprzedaza produktéw lub ustug.
Grupa obejmuje osoby, ktére:

¢ Sa odpowiedzialne za pozyskiwanie nowych klientéw oraz
utrzymywanie relacji z obecnymi klientami.

e Majg na celu poprawe wynikéw sprzedazowych poprzez efektywne
zarzadzanie czasem, priorytetami i zadaniami.

e Chca rozwijaé¢ umiejetnosci zarzadzania sobg i zespotem,
wykorzystujgc sprawdzone narzedzia takie jak Metodologia SMART,
Matryca Eisenhowera oraz Getting Things Done.

e S zainteresowane poprawg efektywnosci osobistej i zespotowej w
kontekscie sprzedazy.

stacjonarna

30
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Uczestnicy zdobeda umiejetnos¢ efektywnego wptywania na decyzje klientéw poprzez zastosowanie regut wptywu
spotecznego Roberta Cialdiniego oraz metodologii sprzedazowej Sandlera. Beda potrafili budowa¢ dtugoterminowe
relacje oparte na wzajemnym zaufaniu, skutecznie diagnozowacé potrzeby klientéw i prowadzi¢ negocjacje w sposéb

zwiekszajacy szanse na finalizacje sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik stosuje reguty wptywu
spotecznego Cialdiniego w procesie
sprzedazy

Uczestnik skutecznie przeprowadza
diagnoze potrzeb klienta wedtug
metodologii Sandlera

Uczestnik prowadzi negocjacje
sprzedazowe, budujac dtugoterminowe
relacje

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje i opisuje sze$¢ regut
wptywu spotecznego (spoteczny dowod
stusznosci, autorytet, lubienie,
niedostepnos$é¢, wzajemnosé,
konsekwencja).

Analizuje, w jaki sposéb poszczegdlne
reguty wptywaja na decyzje klientow.

Wykorzystuje konkretne reguty w
rozmowach handlowych i negocjacjach.

Prawidtowo stosuje model Sandlera do
badania intencji zakupowych klientéw.

Wykorzystuje techniki zadawania pytan
i aktywnego stuchania w procesie
sprzedazowym.

Rozpoznaje sygnaty zakupowe i
identyfikuje potencjalne obiekcje
klientow.

Dopasowuje strategi¢ negocjacyjna do
profilu klienta.

Stosuje techniki budowania relacji
oparte na zaufaniu i wiarygodnosci.

Skutecznie finalizuje sprzedaz, dbajac o
dtugoterminowa wspotprace z klientem.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?



Dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera szczegétowy opis efektéw uczenia sig, ktére zostaty
osiggniete w ramach przeprowadzonej ustugi.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument zawiera informacje, ze walidacja zostata przeprowadzona zgodnie z wcze$niej zdefiniowanymi kryteriami
oceny efektow uczenia sie. Okreslone kryteria stuzg jako wytyczne do weryfikacji osiggnie¢ i sa integralng czescia
procesu wewnetrznej walidacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Proces ksztatcenia oraz walidaciji realizowane bedg z zapewnieniem rozdzielnos$ci funkcji. Kurs korczy sie egzaminem
wewnetrznym. Proces walidacji przeprowadzi dodatkowy prowadzacy wyznaczony przez dostawce ustugi i posiadajacy
odpowiednie doswiadczenie.

Program

Dzien 1: Reguty wptywu spotecznego w sprzedazy

1. Wprowadzenie do psychologii sprzedazy
e Czym jest wptyw spoteczny i jak dziata w sprzedazy?
e Omowienie celdw i struktury szkolenia

2. Szes¢ regut wptywu spotecznego Cialdiniego
e Dowdd spoteczny — jak ludzie podejmujg decyzje na podstawie opinii innych?
¢ Reguta autorytetu — budowanie eksperckiego wizerunku
e Reguta lubienia — wptyw relacji na decyzje zakupowe

3. Techniki wykorzystania regut wptywu w sprzedazy
e Reguta niedostepnosci — jak kreowac¢ poczucie pilnosci?
» Reguta konsekwencji — jak sktoni¢ klienta do decyzji?
¢ Reguta wzajemnosci - jak stworzy¢ wartos¢ dodang dla klienta?

4. Praktyczne ¢wiczenia i symulacje
e Analiza przypadkéw biznesowych
 Cwiczenia w rozmowach sprzedazowych

Dzien 2: Metodologia Sandlera — diagnoza potrzeb klienta i eliminowanie obiekgc;ji

1. Podstawy metodologii sprzedazy Sandlera
e R&znice miedzy tradycyjng a nowoczesng sprzedaza
¢ Model sprzedazy Sandlera — kluczowe etapy

2. Budowanie relacji i zadawanie wtasciwych pytan
e Jak skutecznie rozpoczgé rozmowe sprzedazowa?
e Techniki aktywnego stuchania i empatycznej komunikacji

3. Analiza probleméw i intencji zakupowych klientéw
e Jak odkrywa¢ rzeczywiste potrzeby klienta?
¢ Strategia eliminowania fatszywych obiekc;ji

4. Praktyczne ¢wiczenia i case study
e Trening rozmoéw sprzedazowych w oparciu o model Sandlera

Dzien 3: Finalizacja transakcji i budowanie dtugoterminowych relacji

1. Zamkniecie sprzedazy zgodnie z metodologia Sandlera
e Jak rozpoznaé gotowos¢ klienta do zakupu?
¢ Techniki finalizacji transakcji bez nacisku



2. Negocjacje sprzedazowe z wykorzystaniem regut wptywu
¢ Jakie techniki negocjacyjne dziatajg na klientow?
e Budowanie przewagi i zwiekszanie wartosci oferty

3. Zarzadzanie relacjami z klientami po sprzedazy
e Jak zwiekszy¢ lojalnos¢ klienta?
e Strategie dtugoterminowej wspotpracy

4. Podsumowanie szkolenia i plan wdrozenia wiedzy
e Sesja pytan i odpowiedzi
* Indywidualne refleksje i strategie dziatania

Walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . 3 . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5350,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5350,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 178,33 PLN
Koszt osobogodziny netto 178,33 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O tukasz Sadtowski

‘ ' 0Od najmtodszych lat fascynuje mnie perswazyjna moc jezyka — juz jako dziecko rozwazatem, jak
przekonywac innych, aby osiggng¢ zamierzone cele bez konfliktéw. Ta umiejetnosc¢ znalazta swoje
zastosowanie w mojej karierze zawodowej, ktérg rozwijam od 2004 roku. Przez ponad 20 lat



doskonale sztuke rozmowy — zaréwno w kontekscie sprzedazy, jak i zrozumienia klienta, jego
potrzeb oraz oczekiwan.

0d 2008 roku zdobywatem doswiadczenie jako Product Manager w branzy profesjonalnych
elektronarzedzi, ktére rozwijatem przez kolejne dekady. Z sukcesem zarzadzatem produktami,
firmami oraz dziatami sprzedazy, a takze zespotami handlowymi — nie tylko poprzez szkolenia i
motywacje, ale takze kreujac silny wizerunek marki i organizujac pokazy produktowe. Od 2021 roku
rozwijam swoje kompetencje w branzy ubezpieczeniowej, prowadzac rekrutacje i szkolenia agentéw
specjalizujgcych sie w ubezpieczeniach zyciowych i zdrowotnych. Jestem dumny z wyksztatcenia
kilku cztonkéw MDRT oraz zarzadzania oddziatem Unum w Szczecinie. Obecnie wspotpracuje z Pru.

Moje doswiadczenie obejmuje szerokie spektrum kompetenciji, od zarzadzania produktem i
budowania zespotow po rekrutacje, budowanie marki i wspieranie rozwoju zawodowego.
Szkoleniowiec z 10 letnim doswiadczeniem

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja skrypty szkoleniowe.

Adres

woj. zachodniopomorskie

Kontakt

Sylwia Bronisz

E-mail biuro@blissbys.pl
Telefon (+48) 666 080 130



