Mozliwos$¢ dofinansowania

PSYCHOLOGIA WYWIERANIA WPLYWU W 2 170,00 PLN brutto
TRUDNYCH WARUNKACH 2170,00 PLN netto
SPRZEDAZOWYCH 217,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/08/19/27209/2946835 217.00 PLN netto/h

Europejska Agencja
Rozwoju Mirostaw
Kopik

© Grzybow / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

*KkkKkk 50/5 (@ qoh
3667 ocen £ 15.01.2026 do 15.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Wrtasciciele firm, menadzerowie, kierownicy dziatéw handlowych, liderzy,
handlowcy, przedstawiciele handlowi, sprzedawcy, kadra zarzadzajgca
handlem, pracownicy dziatu obstugi klienta, technicy, doradcy, marketerzy,
Grupa docelowa ustugi specjalisci ds. logistyki, handlu, obstugi klienta, ksiegowosci, rozliczen,
finanséw, produkciji, zakupéw, rozwoju, obstugi biura, obstugi
informatycznej, menadzerowie produktow i projektéw oraz osoby
zainteresowane zdobyciem nowych kompetencji w zakresie sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 24

Data zakornczenia rekrutacji 14-01-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 10

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do: wykorzystywania technik i mechanizmoéw wywierania wptywu w warunkach sprzedazowych,
stosowania regut efektywnej komunikacji w trudnych warunkach sprzedazowych, rozumienia roli komunikacji, sygnatéw
pozytywnego i negatywnego nastawienia odbiorcy do nadawcy w mowie werbalnej i pozawerbalnej, technik zarzagdzania



emocjami i odwotywania sie do emocji, budowania argumentacji w szczegdlnie trudnych warunkach sprzedazowych,
budowania sity i skutecznosci w relacjach biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Kryteria weryfikacji

Opisuje role komunikacji w procesie
sprzedazy.

Postuguije sie wiedza dotyczaca Opisuje reguty efektywnej komunikacji

wykorzystywania technik i w trudnych warunkach sprzedazowych.
mechanizméw wywierania wptywu w

warunkach sprzedazowych. Charakteryzuje tzw. taktyczng empatie.

Omauwia techniki zarzagdzania emocjami
i odwotywania sie¢ do emoc;ji.

Wykorzystuje 5 zasad dobrego
stuchacza.

Opisuje techniki parafrazy, klaryfikacji,
odzwierciedlenia.

Wykorzystuje sztuke przekonywania i

budowania argumentacji w szczegélnie Charakteryzuje sztuke zadawania

trudnych warunkach sprzedazowych. réznych rodzajow pytan.

Opisuje jak prowadzi¢ rozmowe, aby
zwiekszy¢ swoje szanse oddziatywania
sprzedazowego i dochodzi¢ do
porozumienia.

Opisuje reguty wptywu spotecznego
Dazy do osiaggniecia porozumienia z

innymi. Okresla reguty efektywnej komunikaciji

w trudnych warunkach sprzedazowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy 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

Przywitanie, kontrakt z uczestnikami. Pre-test.

Modut 1. Komunikacja oparta na empatii jako kluczowy element naszej efektywnosci w szczegélnie trudnych warunkach
sprzedazowych. Koto wptywu w komunikacji. Podstawy efektywnej komunikacji - Forma i tre$¢ wypowiedzi. Umiejetnos$¢ stuchania.
Zadawanie pytan - jak, jakie, kiedy i dlaczego zadawac pytania? Dlaczego pytajacy kontroluje przebieg rozmowy? Stuchanie jako Twoja
przewaga komunikacyjna.

Metody pracy: Analiza przygotowanych nagran audio i video - wptyw poprzez komunikacje werbalng i pozawerbalna. Prezentacja. Wyktad.
Cwiczenia indywidualne. Wykorzystanie narzadzi z tzw. psychologii procesu.

Modut 2. Narzedzia budowania zrozumienia. Wyrazanie zrozumienia - 5 zasad dobrego stuchacza. Od zrozumienia innych do bycia
zrozumianym — jak rozumie¢ innych nie tracgc wtasnych pogladéw. Strategiczne btedy w stuchaniu, ktére utrudniajg/uniemozliwiajg
wejscie w kontakt sprzedazowy z drugim cztowiekiem.

Metody pracy: Prezentacja. Wyktad. Cwiczenia indywidualne.Test zachowar behawioralnych.

Modut 3. Komunikowanie werbalne i niewerbalne. Perswazja stowa, glosu i mowy ciata. Rola ,jezyka ciata” w komunikacji sprzedazowe;.
Sygnaty dominacji i podporzadkowania, sygnaty pozytywnego i negatywnego nastawienia odbiorcy do nadawcy. Badania Amy Cuddy.
Analiza zachowan behawioralnych PRISM. Dostrajanie sie na poziomie werbalnym i pozawerbalnych.

Metody pracy: Analiza przygotowanych nagran audio - wptyw poprzez komunikacje werbalng i pozawerbalng. Prezentacja. Wyktad.
Cwiczenia indywidualne.

Modut 4. Emocje w sytuacjach trudnych. Co nam utrudnia stuchanie i ,widzenie rzeczywistosci” — putapki naszego umystu. Nasze
przeswiadczenia i przekonania i ich wptyw na analize wypowiedzi w komunikaciji interpersonalnej - jak dziata nasz mézg i jego wptyw na
komunikacje. Techniki budowania jasnosci umystu — gdy emocje przystaniajg nam rozwigzania i mozliwo$¢ porozumienia sie.
Zarzadzanie strachem i ztoscig. Wptyw poprzez site tkwigca w naszej osobowosci. Budowanie argumentaciji i sztuka przekonywania w
szczegolnie trudnych warunkach sprzedazowych. Sita osobowosci - PRISM. Reguty wptywu spotecznego. Reguta wzajemnosci, zasada
kontrastu, pierwsze wrazenie, efekt pierwszernstwa.

Metody pracy: Prezentacja. Wyktad. Cwiczenia indywidualne. Case study.
Podsumowanie szkolenia.
Post-test. Zakoriczenie szkolenia.

Do kazdego modutu dopasowany jest zestaw éwiczen, casow, ktdre w jak najlepszy i obrazowy sposéb przyblizaja, pomagajg zrozumiec
przedstawiane materiat i pomagajg prze¢wiczy¢ najbardziej przydatne umiejetnosci. Jezyk szkolenia, ¢wiczenia i przyktady sg
dopasowane do grupy szkoleniowej.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10



Przedmiot / temat

zajec

Przywitanie
kontrakt z
uczestnikami.
Pre-test.

Modut 1.

Komunikacja

oparta na empatii

Przerwa

Modut 2.

Narzedzia
budowania
zrozumienia.

Przerwa

Modut 3.

Komunikowanie
werbalne ...

Przerwa

obiadowa.

Modut 4.

Emocje w
sytuacjach
trudnych.

Podsumowanie
szkolenia.

Post-test.

Zakonczenie
szkolenia.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Prowadzacy

Dorota Jaslan

Dorota Jaslan

Dorota Jaslan

Dorota Jaslan

Dorota Jaslan

Dorota Jaslan

Dorota Jaslan

Dorota Jaslan

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

15-01-2026 09:00
15-01-2026 09:15
15-01-2026 10:45
15-01-2026 11:00
15-01-2026 12:30
15-01-2026 12:45
15-01-2026 14:15
15-01-2026 14:45
15-01-2026 16:10
15-01-2026 16:20

Cena

2170,00 PLN

Godzina
zakonczenia

09:15

10:45

11:00

12:30

12:45

14:15

14:45

16:10

16:20

16:30

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

01:25

00:10

00:10



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 170,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 217,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 217,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

Dorota Jaslan

Trener biznesu, coach (executive coach), psychoterapeutka. Skuteczna komunikacja, wywieranie
wptywu, zarzadzanie, budowanie odpornosci psychicznej, zarzagdzanie energia- 4 obszary,
negocjacje i komunikacja w warunkach szczegélnie trudnych.

W 2000 roku uzyskata Certyfikat Trenera Biznesu TMT Group, w 2011 mentora — Successful Gender
Sensitive Business Support, wydany przez Women's Business Development Agency UK, od 2015
roku posiada Certyfikat Coacha PRISM Brain Mapping. Od 2013 nalezy do Polskiego Towarzystwa
Psychologii Procesu. Posiada uprawnienia psychoterapeuty oraz rekomendacje Polskiego
Towarzystwa Psychologii Procesu (PTPP) do prowadzenia terapii i pracy z grupami pod statg
superwizjg nauczyciela psychologii zorientowanej na proces. W swojej pracy tagczy wiedze
psychologiczng, psychoterapeutyczng oraz biznesowg zdobytg w ciggu 20 lata praktyki zawodowe;j
oraz licznych szkolen u najlepszych mentoréw w kraju i za granicg. Autorka opracowan
merytorycznych do e-learnigu, flméw/platform szkoleniowych. W 2020 roku uzyskata
miedzynarodowy certyfikat coacha sukcesji. Rozpoczeta prace nad przygotowaniem rozprawy
doktorskiej w Collegium Medicum Uniwersytetu Jagiellofiskiego zwigzang z tematem wypalenia
zawodowego.

Wyksztatcenie wyzsze - absolwentka pedagogiki na Uniwersytecie Jagielloriskim i zarzadzania na
Uniwersytecie Ekonomicznym w Krakowie.

Posiada duze doswiadczenie w $wiadczeniu tego typu ustug.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma autorskie materiaty szkoleniowe (np. prezentacja multimedialna, skrypt).

Nasi uczestnicy otrzymuja pakiet szkoleniowy (segregator, notes i dtugopis).

Warunki uczestnictwa

Osoba zainteresowana skorzystaniem z ustugi rozwojowej z dofinansowaniem musi zarejestrowaé sie w Bazie Ustug Rozwojowych oraz
dokona¢ zapisu na ustuge, przed jej rozpoczeciem, z uzyciem numeru ID wsparcia.

Informacje dodatkowe



Czas trwania ustugi szkoleniowej to 10 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie jest jednodniowe, ujete w 4
moduty. Planujemy przerwy pomiedzy modutami.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnief od podatku od towaréw i ustug
oraz szczego6towych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

Grzybdéw 75 A
28-200 Grzybéw

woj. $wietokrzyskie

Miejsce szkolenia to "Zakatek Swietokrzyski".

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja

o Wil

e Naszym uczestnikom zapewniamy obiad, przerwy kawowe (kawa, herbata, woda, sok, ciastka).

Kontakt

ﬁ E-mail mirek.kopik@eurodotacje.pl

Telefon (+48) 505 060 800

Mirostaw Kopik



