Mozliwos$¢ dofinansowania

Psychologia skutecznej sprzedazy i 3 923,70 PLN brutto

negocjacji: budowanie zdrowych relacji i 3190,00 PLN netto
Wekior Wiedzy B dobrostanu w srodowisku pracy - kurs 163,49 PLN  brutto/h

online 132,92 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/08/20/43371/2949737

Wektor Wiedzy Sp. z
© zdalna w czasie rzeczywistym

0.0.

& Ustuga szkoleniowa
%%k K K We 44/5

® 24h
2958 ocen

£ 03.11.2025 do 12.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Na kurs ,Skuteczna sprzedaz i negocjacje w biznesie — kurs online.”
zapraszamy:

¢ przedstawicieli handlowych i sprzedawcéw,
Grupa docelowa ustugi ¢ osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie i obstuge klientéw,
e manageréw sprzedazy,
¢ przedsiebiorcéw rozwijajgcych wtasne biznesy,
e wszystkich, ktérzy chca poprawi¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne i

negocjacyjne.
Minimalna liczba uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikéw 12
Data zakornczenia rekrutacji 02-11-2025
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 24

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Kurs przygotowuje do samodzielnego budowania relacji, pozyskiwania klientéw i prowadzenia negocjacji.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Charakteryzuje zasady i style
skutecznej komunikacji

Pozyskuje klientéw

Ocenia jak prawidtowo zachowywac¢ sie
w réznych sytuacjach w pracy
zawodowej

Planuje i realizuje spotkania handlowe

Wywiera wptyw i negocjuje w sprzedazy
i obstudze klienta

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

- wymienia style komunikacji
- definiuje trzy elementy komunikacji

- profiluje optymalnego klienta
- wymienia zrédta skutecznych
powodéw do kontaktu

- pracuje ze $wiadomoscig poziomu
swojej wiedzy i umiejetnosci,

- definiuje swoje potrzeby w zakresie
samoksztatcenia

- prawidtowo identyfikuje i rozstrzyga
dylematy zwigzane z wykonywaniem
zawodu

- okresla czynniki sukcesu

- charakteryzuje regute SMART w
sztuce tworzenia skutecznej
argumentacji w sprzedazy

- podaje trzy poziomy negocjacji
- wymienia narzedzia wywierania
wptywu w komunikacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

TAK



Program

Temat 1 — Psychologia dobrej sprzedazy i obstugi klienta.

1. Psychologia sprzedazy i zakupéw B2B.

Czym jest, a czym nie jest dobra sprzedaz?

Jak dziata umyst cztowieka — myslenie szybkie i wolne.

Petla nawyku — na co zwraca¢ uwage, zeby nie by¢ jak ,klasyczny sprzedawca”?
Jak dziata proces zakupowy w B2B?

2. Zasady skutecznej komunikacji.

Trzy elementy komunikacji.

Czym jest i jak dziata rama kontekstowa?

Jak zbudowa¢ sympatie z cztowiekiem poprzez mechanizmy komunikacji?
Skad biora sie konflikty i jak ich unikac¢?

3. Style komunikacji.

Jak sie komunikujesz — test i autodiagnoza.
Cztery style komunikaciji:

e cechy charakterystyczne,

e elementy rozpoznawcze,

 skuteczna komunikacja w kazdym ze stylow.

Jak pracowa¢ z klientami kazdego z typow?

Temat 2 - Pozyskiwanie klientow.

1. Kim jest Twoj klient?

Profilowanie optymalnego klienta.
Kryteria kwalifikacji klientow:

e czym sg?

e jak z nich skutecznie korzystac¢?

Desktop research — co warto sprawdzi¢, zeby dobrze zakwalifikowa¢ klienta?

2. Pozyskiwanie danych kontaktowych.

Najwigksze bazy klientéw lepsze niz Google.
Jak pozyskac¢ dane kontaktowe wprost do decydentéw na biurko (nr telefonu, adres e-mail)?
Jak rozmawiac¢ z sekretarkag, jesli jest taka koniecznos¢?

3. Pierwszy kontakt z klientem.

Co jest celem pierwszego kontaktu?

Przygotowanie do rozmowy — znajdZ dobry powdéd do kontaktu.

Zrédta skutecznych powodéw do kontaktu.

Pierwsza rozmowa z klientem — struktura rozmowy i narzedzia do skutecznego zbudowania ciekawosci klienta.
Komunikacja wprost w pierwszej rozmowie z klientem.

Temat 3 - Spotkania sprzedazowe i obstuga klienta.

1. Planowanie i realizacja spotkan handlowych.

Co jest celem Twojego spotkania i co ma by¢ jego rezultatem?

Czynniki sukcesu — po czym poznaé, czy spotkanie przebiegto dobrze i byto skuteczne?
Konczenie spotkania — ustal finat jeszcze zanim sie zacznie.

Jak zaplanowac przebieg spotkania, zeby osiggna¢ rezultat? Metoda planowania od konca.

2. Sita informacji w dobrej sprzedazy.

Rola informacji w dobrej sprzedazy.

Co rzadzi w sprzedazy - informacje pozyskane czy przekazane?

Co warto wiedzie¢ o kliencie? Kluczowe aspekty do zbadania potrzeb klienta.

Jak skutecznie pozyskiwac¢ informacje od potencjalnych klientow?

Sztuka stawiania sensownych i wartosciowych pytan.

Jak stuchag, zeby ustyszec?

Jak stawia¢ pytania, kiedy wydaje sie, ze klient powiedziat wszystko, co chciates wiedzieé?
¢ Etykietowanie.



e Mirroring.
e Cztery najwazniejsze pytania dobrego handlowca.
3. Sztuka prezentacji informac;ji.
¢ Jak opowiadac, zeby chcieli stuchac?
e Komunikat ,Ja"i,Ty” w jezyku sprzedazy.
e Reguta SMART w sztuce tworzenia skutecznej argumentacji w sprzedazy.
e Prawda ogdlna w pracy z obiekcja/pytaniami klientéw.
e Technika odwracania w pracy z obiekcja/pytaniami klientow.

4. Finalizacja.
¢ Trzy elementy, ktérymi powinno zakonczy¢ sie dobre spotkanie sprzedazowe.
¢ Follow-up — jak skutecznie podjg¢ kolejne kroki?
e Co zrobi¢, kiedy klient przestaje sie odzywac?

Temat 4 - Wywieranie wptywu i negocjacje w sprzedazy i obstudze klienta.

1. Zanim zaczng si¢ negocjacje.
e Trzy poziomy negocjacji.
* Przygotowanie do rozmowy z partnerem.
e BATNA, WATNA oraz ZOPA w negocjacjach.
¢ Moja strategia negocjacji.
e Czego moge sig¢ spodziewac? Przestrzen zabezpieczenia w negocjacjach.
e Etapy w negocjacjach.
¢ Jak skutecznie otworzy¢ negocjacje?

2. Zelazne zasady negocjacji.
e Manipulacja kontra perswazja — gdzie jest granica?
e Jak umyst cztowieka analizuje i przetwarza informacje?
e Myslenie szybkie i wolne.
e W ktoére ,myslenie” celujg techniki wywierania wptywu i perswaz;ji?
e Luka informacyjna w wywieraniu wptywu.

3. Narzedzia wywierania wptywu w komunikacji.
e Presupozycje w sztuce wywierania wptywu.
e Technika prawdy ogdlnej jako sposéb odpowiedzi na wszystko.
e Tryby gramatyczne w jezyku polskim — jak budowaé site komunikatu?
e Komunikat TY — narzedzie skutecznej perswazji budujgce zaangazowanie.
e Powinnosci kontra chciejstwa — z czego warto korzystac¢?

Wymagania wstepne dla uczestnikéw ksztatcenia: brak
Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych. Kazdego dnia zaplanowano przerwy: 10:30-10:45 a p6zniej 12:30-13:00.
Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi.

Kurs przeprowadzany bedzie w formie online, bez podziatu na grupy. Uczestnicy maja mozliwos¢ korzystania zaréwno z kamerki jak i
mikrofonu. Takg che¢ moga zgtasza¢ na biezgco poprzez klikniecie ikonki ,dtor”. Pytania mozna réwniez zadawa¢ za pomocg czatu.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 5



Przedmiot / temat
zajec

Psychologia
sprzedazy,

dobrostan
psychiczny i
skuteczna
obstuga klienta.

Pozyskiwanie
klientow i
budowanie
zdrowych relacji
w biznesie.

Spotkania
sprzedazowe,

zarzadzanie
stresemii
skuteczna
obstuga klienta.

Wywieranie
wptywu,
negocjacje i
zdrowe
srodowisko pracy
w sprzedazy.

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Szymon Lach

Szymon Lach

Szymon Lach

Szymon Lach

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
03-11-2025 09:00
26-11-2025 09:00
04-12-2025 09:00
12-12-2025 09:00
12-12-2025 14:30

Cena

3923,70 PLN

3190,00 PLN

163,49 PLN

132,92 PLN

Godzina
zakonczenia

15:00

15:00

15:00

14:30

15:00

Liczba godzin

06:00

06:00

06:00

05:30

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Szymon Lach

‘ ' Trener umiejetnosci biznesowych, sprzedawca i rekruter.
Przede wszystkim sprzedawca. Pézniej trener sprzedazy, doradca, méwca i rekruter (z pasji). Bycie
najpierw sprzedawca pozwala mu wcigz na biezgco samemu testowac¢ nowe rozwigzania i
podejscia do sprzedazy. Wyznaje zasade, ze zeby kogos czegos uczyé, trzeba najpierw samemu sie
tego nauczyc. Dzieki temu stojgc na Sali szkoleniowej wie, z kim i o czym rozmawia. Wyznaje
zasade poszukiwania najprostszych i najbardziej skutecznych rozwigzan, ktére da sie mozliwie jak
najszybciej wdrozy¢ po to, by obserwowac wzrost efektywnosci biznesowej. Jako trener sprzedazy
stawia przede wszystkim na efektywnos$¢. Tym samym kryterium kieruje sie prowadzac procesy
rekrutacyjne. Zawsze kieruje sig zasada: ,Biznes + relacje! Nigdy odwrotnie!”. Ukonczyt studia
magisterskie na kierunku zarzadzanie o specjalizacji: reklama i marketing. Ukonczyt réwniez studia
podyplomowe na kierunku: zarzadzanie zasobami ludzkimi. Od 2010 pracuje jako wyktadowca na
Wydziale Nauk Politycznych i Dziennikarstwa Uniwersytetu im. Adama Mickiewicza w Poznaniu.
Absolwent Pilskiej Szkoty Treneréw (2011 rok) oraz licznych szkolen z zakresu komunikaciji,
sprzedazy, negocjacji, wystapien publicznych.
Przez wiele lat pracowat jako sprzedawca i kierownik sprzedazy w sieci salonéw z ekskluzywna
moda meska. Realizowat sie rowniez jako przedstawiciel i menager zespotu przedstawicieli w
branzy finansowej oraz branzy reklamowe;.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnik ustugi otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie PDF, przygotowany przez prowadzacych:
- skrypt
- dostep do nagrania szkolenia na okres 21 dni.

Link to testu online zostanie wystany po zakoriczonych zajeciach. Test przygotowata osoba prowadzaca walidacje niniejszego kursu. Test
zawiera pytania do ktdrych nalezy wybra¢ jedng odpowiedzZ sposréd trzech propozycji. Wynik testu jest automatycznie wyliczany w pliku
google. Link do testu wazny jest 7 dni od daty zakorczenia kursu.

Po uzyskaniu wyniku pozytywnego, Uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukoiczeniu kursu.

Informacje dodatkowe

Cena bez VAT dla optacajgcych szkolenie, w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Do wspétpracy zaprosiliSmy najlepszych ekspertéw. Jesli chcesz by Twoja praca w przysztosci byta o wiele prostsza, tatwiejsza i
przyjemniejsza, pomozemy Ci w tym. Zapraszamy Cie serdecznie na nasz kurs.

Zapraszamy do odwiedzenia naszej strony internetowej: https://wektorwiedzy.pl/

Link to testu online zostanie wystany po zakonczonych zajeciach. Test przygotowata osoba prowadzgca walidacje niniejszego kursu. Test
zawiera pytania do ktérych nalezy wybra¢ jedng odpowiedz sposréd trzech propozycji. Wynik testu jest automatycznie wyliczany w pliku
google. Link do testu wazny jest 7 dni od daty zakonczenia kursu.

Po uzyskaniu wyniku pozytywnego, Uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukoficzeniu kursu.



Warunki techniczne

Szkolenie bedzie prowadzone za posrednictwem Platformy ClickMeeting.

Szkolenia na ClickMeeting nie wymagaja instalowania zadnego programu, sg transmitowane przez przegladarke. Bardzo wazne jest, zeby
byta ona zaktualizowana do najnowszej wersji (jesli nie bedzie aktualna, podczas testu nie pojawi sie zielony “v”). W razie potrzeby
istnieje tez mozliwos$¢ pobrania aplikacji mobilnej i uczestniczenia w szkoleniu poprzez smartfon lub tablet.

Wymagania techniczne: procesor 2-rdzeniowy 2 GHz; 2 GB pamieci RAM; system operacyjny Windows 8 lub nowszy, MAC OS wersja
10.13; przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari; state tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps.

Konieczne jest posiadanie kamerki internetowej, umozliwiajacej przeprowadzenie monitoringu realizacji ustug szkoleniowych.

Najbezpieczniejszg opcja jest potaczenie internetowe za pomoca kabla sieciowego. Gdy nie ma takiej mozliwosci i pozostaje korzystanie
z WiFi, warto na czas szkolenia umiesci¢ komputer jak najblizej routera i zadbaé, aby inni uzytkownicy tej samej sieci WiFi ograniczyli w
tym czasie aktywnos$ci mocno obcigzajgce sie¢ (np. ogladanie filméw, rozmowy wideo lub pobieranie duzych plikdw). Jesli jest taka
mozliwo$¢ zachecamy do przetestowania potgczenia w domu oraz miejscu pracy i uczestniczenia w szkoleniu z tego miejsca, w ktérym
bedzie lepszy Internet.

Jak dotaczy¢ do spotkania: https://youtu.be/ZFWhNh2KHro, https://knowledge.clickmeeting.com/pl/infographic/jak-dolaczyc-do-
wydarzenia-instrukcja-dla-uczestnika/

Link umozliwiajgcy uczestnictwo w kursie wazny jest od dnia poprzedzajgcego rozpoczecie kursu do zakonczenia zajeé.

Podstawa do rozliczenia ustugi, jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz
zastosowanego narzedzia.

Kontakt

ﬁ E-mail a.wilk@wektorwiedzy.pl

Telefon (+48) 17 2831 004

Anna Wilk



