Mozliwos$¢ dofinansowania

Psychologia proceséw zakupowych - 4 320,00 PLN brutto
szkolenie z technik wptywu i perswazji 4320,00 PLN netto
Numer ustugi 2025/08/18/125234/2945634 216,00 PLN brutto/h
216,00 PLN netto/h
FUNDACJA REX © Bronistawéw / stacjonarna

SUPPORT GROUP
& Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 48/5 (@ 20h
77 ocen B 04.12.2025 do 06.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Zarzad, Managerowie sprzedazy, handlowcy, konsultanci i pracownicy

Grupa docelowa ustugi
P 9 zajmujacy sie sprzedazg i obstuga klienta.

Minimalna liczba uczestnikéw 25
Maksymalna liczba uczestnikow 40
Data zakonczenia rekrutacji 03-12-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikdw w wiedze i narzedzia psychologiczne pozwalajgce na skuteczniejsze
prowadzenie rozmoéw handlowych, wywieranie pozytywnego wptywu na klientdw oraz budowanie trwatych relacji
opartych na zaufaniu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie psychologiczne
mechanizmy podejmowania decyzji
zakupowych

Uczestnik wykorzystuje techniki
perswazji i jezyk wptywu w sprzedazy

Uczestnik potrafi budowa¢ pierwsze
wrazenie i zaufanie klienta

Uczestnik stosuje metody radzenia
sobie z obiekcjami klienta

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
psychologiczne do zamykania
sprzedazy (closing)

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje gtéwne czynniki
psychologiczne wptywajace na decyzje
zakupowe

Wyjasnia role emoc;ji i heurystyk w
procesie decyzyjnym

Analizuje przyktady zachowan
konsumenckich

Stosuje adekwatne techniki perswazji w
rozmowie z klientem

Dostosowuje jezyk do odbiorcy

Potrafi uzasadni¢ wybér danej techniki

Demonstruje profesjonalng postawe i
komunikacje niewerbalng

Utrzymuje spéjnos¢ miedzy
komunikacjg werbalna i niewerbalna

Tworzy atmosfere sprzyjajaca
budowaniu relacji

Rozpoznaje obiekcje w wypowiedziach
klienta

Reaguje w sposéb konstruktywny i
przekonujacy

Stosuje techniki zamiany obiekcji w
argumenty sprzedazowe

Wybiera odpowiednig technike
zamykania sprzedazy

Prowadzi rozmowe w sposéb ptynny i
konsekwentny

Potrafi doprowadzi¢ proces do
finalizacji

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
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



Efekty uczenia sie

Uczestnik dostosowuje komunikacje do
réznych typéw klientéw

Uczestnik stosuje strategie zarzadzania
emocjami w sprzedazy

Uczestnik uczestniczy w symulacjach
negocjacyjnych i stosuje
zaawansowane techniki sprzedazowe

Uczestnik zna i stosuje zasady etyki w
psychologii sprzedazy

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje profil klienta

Dostosowuje argumentacje do potrzeb
klienta

Swiadomie kontroluje wlasne emocje

Reaguje w sposéb konstruktywny na
emocije klienta

Potrafi obnizy¢ napiecie w trudnych
sytuacjach

Stosuje poznane techniki negocjacyjne
w symulacjach

Prowadzi rozmowe zorientowang na
wynik win—win

Radzi sobie w sytuacjach konfliktowych

Rozpoznaje granice etyczne stosowania
technik psychologicznych

Wskazuje przyktady nieetycznych
praktyk sprzedazowych

Deklaruje stosowanie etycznych
standardéw w pracy

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
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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 walidacji?

TAK

Program

Dzien 1 - Fundamenty psychologii sprzedazy (6h)

1. Czy istnieje ,buy button” w mdzgu? — neuropsychologia decyzji zakupowych

2. Czym jest sprzedaz? Wartos$¢ jako fundament transakcji

3. Komunikacja warto$ci — Golden Circle (Sinek), Apple, Tesla — sprzedaz przez idee

4. Budowanie pierwszego wrazenia i zaufania w kontakcie z klientem

5. Psychologia emocji w procesie sprzedazy — jak rozpoznawac i wykorzystywa¢ emocje

Dzien 2 - Psychologia wptywu i proces sprzedazy (8h)

1. Nudges i psychologia codziennych decyzji (case studies: Schiphol, San Marcos)
2. Prawo dyfuzji innowacji — jak przycigga¢ wtasciwych klientéw

3. Sprzedaz vs. Closing — Value In Advance (V.I.A.), closing bez presji

4. Customer Journey Map - analiza $ciezki klienta krok po kroku

5. Jezyk wptywu — stowa, ktére przekonuja i angazuja klienta

6. Mini-test styléw sprzedazy — diagnoza indywidualnych predyspozycji

7. Warsztat praktyczny: symulacje rozmoéw z obiekcjami klientéw

Dzien 3 - Psychologia decyz;ji klienta w praktyce (6h)

1. ROl vs. COI - jak sprzedawaé wartosé, a nie ,kiedys”

2. Jezyk perswazji — stowa, ktére sprzedajag i te, ktére niszczg sprzedaz

3. Dlaczego lubimy to, co lubimy? — teoria MAYA, case studies Spotify i designu produktéw

4. Storytelling w sprzedazy — jak opowiadaé¢ historie, ktére angazujg i przekonuja

5. Symulacja koricowa — case study sprzedazy B2B + indywidualny feedback

6. Walidacja efektéw — obserwacja uczestnikow w warunkach symulowanych (Wiktor Wrébel)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie

do szkolenia.

Celei

oczekiwania Riccardo Falduto 04-12-2025 12:00 13:00 01:00
uczestnikow.

Wstep do

psychologii

sprzedazy.



Przedmiot / temat
zajec

Czym jest

sprzedaz?
Wartos¢ jako
fundament
transakgiji.
Komunikacja
wartosci (Golden
Circle, case
studies Apple,
Tesla).

Budowanie

pierwszego
wrazenia i
zaufania. Rola
emocji w
sprzedazy.

Psychologia
codziennych
decyzji (nudges,
case studies).
Prawo dyfuzji
innowacji — jak
przyciagaé
witasciwych
klientow.

Psychologiczne
techniki
perswazji i jezyk
wptywu.

Closing

sprzedazowy —
Value in Advance
(V.LLA), closing
bez presiji.

Zarzadzanie
emocjami w
rozmowie
sprzedazowej.
Radzenie sobie z
obiekcjami
klienta.

Prowadzacy

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Data realizacji
zajeé

04-12-2025

04-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

16:00

09:00

11:00

14:00

16:00

Godzina
zakonczenia

16:00

18:00

11:00

13:00

16:00

18:00

Liczba godzin

03:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00



Przedmiot / temat
zajet

Typologie

klientow i
dostosowanie
strategii
komunikaciji.

Zaawansowane
techniki
negocjacji w
sprzedazy.

Psychologia etyki
i wartosci w
procesie
sprzedazy.

Symulacje

i case study:
praca z trudnym
klientem.

Podsumowanie
szkolenia,
rekomendacje
indywidualne.

Walidacja

— Wiktor Wroébel.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
06-12-2025 09:00
06-12-2025 11:00
06-12-2025 12:00
06-12-2025 13:30
06-12-2025 15:00
06-12-2025 15:30

Cena

4320,00 PLN

4320,00 PLN

216,00 PLN

216,00 PLN

Godzina
zakonczenia

11:00

12:00

12:30

15:00

15:30

16:00

Liczba godzin

02:00

01:00

00:30

01:30

00:30

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Riccardo Falduto

Riccardo Falduto jest trenerem i coachem specjalizujgcym sie w obszarze psychologii sprzedazy,
komunikacji wartosci i rozwoju kompetencji handlowych. W 2023 roku uczestniczyt w
miedzynarodowym programie Transformational Leadership Coaching realizowanym przez TPC
Leadership w Mediolanie, w ramach ktérego odbyt trzy moduty szkoleniowe oraz sesje
mentoringowe, doskonalac swoje umiejetnosci w zakresie przywddztwa, pracy z zespotami i
rozwoju osobistego.

Jego prezentacje i szkolenia koncentrujg sie na praktycznym zastosowaniu psychologii w procesie
sprzedazy — od roli mézgu gadziego w decyzjach zakupowych, przez teorie ,Golden Circle” Simona
Sineka, az po techniki closingu, réznice miedzy ROl a COI czy znaczenie jezyka i stéw w komunikacji
z klientem. Riccardo tgczy perspektywe naukowg (Kahneman, Cialdini, Rogers) z przyktadami
rynkowymi (Apple, Tesla, Spotify), co czyni jego warsztaty angazujgcymi i praktycznymi.

Posiada doswiadczenie w pracy z miedzynarodowym $rodowiskiem biznesowym, prowadzit
warsztaty i szkolenia w Europie, w tym m.in. we Wtoszech. Dzieki interdyscyplinarnemu podejsciu i
dynamicznemu stylowi pracy skutecznie inspiruje uczestnikéw do zmiany nawykéw sprzedazowych
i wdrazania nowych technik w codziennym kontakcie z klientami.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy, drukowane materiaty z zadaniami

Adres

ul. Zeglarska 35/31

97-320 Bronistawoéw

woj. todzkie

Ustuga bedzie zrealizowana w miejscu Hotel Magellan Business & Spa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja

o Wi

Kontakt

O

)

Wroébel Wiktor

E-mail wrobel.wiktor@wp.pl
Telefon (+48) 690 303 745



