Mozliwos$¢ dofinansowania

. Masterclass komunikacji i odpornosci w 3111,90 PLN brutto
NN . . .
:-\.!@ / kontaktach z klientami w branzy 2530,00 PLN netto
% finansowej 222,28 PLN brutto/h

CENTRUM 7' BIZNES

Centrum
Biznesowych

Inspiracii Patrycja © Warszawa / stacjonarna

Korpacka-Blaszezuk Ustuga szkoleniowa

*AKkkk 50/5 (@ q4p

102 oceny £ 21.04.2026 do 22.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Numer ustugi 2026/02/04/33629/3308404

180,71 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Biznes / Sprzedaz

DLA KOGO JEST TO SZKOLENIE?
1. Front-line & Customer Service (Obstuga Klienta Premium)

Dla oséb, ktére sg ,twarzg” firmy i na co dzien zarzadzajg emocjami
innych.

e ¢ Dlaczego: Program daje im narzedzia do deeskalacji konfliktdw i
ochrony wiasnych zasobédw emocjonalnych, aby unikngé¢ wypalenia
zawodowego.

2. Handlowcy i Doradcy Klienta (B2B i B2C)

Dla profesjonalistéw, ktérzy nie tylko sprzedaja produkt, ale buduja
dtugofalowe relacje oparte na zaufaniu.

e ¢ Dlaczego: Techniki ,Lejka”, ,Metoda Nurkowania” oraz ,Pacing &
Leading” pozwalajg skréci¢ proces decyzyjny i domykaé sprzedaz
bez poczucia wywierania presji na klienta.

3. Specjalisci ds. Reklamacji i Windykacji

Dla oséb pracujacych w srodowisku o najwyzszym stopniu napiecia i
agresji ze strony rozméwecy.

e  Dlaczego: Modut o asertywnosci i zarzadzaniu stresem pozwala
im utrzymac profesjonalng postawe (,Tarcze”) nawet w sytuacjach
ekstremalnych.
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Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

20-04-2026

stacjonarna

14

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Celem edukacyjnym tego szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w zaawansowane kompetencje psychologiczne i
komunikacyjne, ktére pozwolg im na zachowanie petnego profesjonalizmu oraz skutecznosci w relacjach z

wymagajgcym klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wiedza (Uczestnik zna):

Mechanizmy neurobiologii (neurony
lustrzane) i psychologii wptywu w
relacjach.

Réznice miedzy asertywnoscia, agresja
a manipulacja.

Techniki deeskalacji emocji i zasady
jezyka korzysci.

Trening "Live Feedback".

Kazdy uczestnik przeprowadzi prébna
rozmowe z innym pracownikiem w roli
klienta.

Kryterium sukcesu jest poprawne
przejscie przez wybrang przez trenera

Umiejetnosci (Uczestnik potrafi):

Neutralizowaé manipulacje i asertywnie
stawia¢ granice (komunikat "Ja").

Bada¢ potrzeby klienta technika "lejka" i

metode bez wywotania postaw Test teoretyczny z wynikiem
"metoda nurkowania". € Y p y yczny z wy

defensywnej u rozméwcy. generowanym automatycznie

Wartos¢ weryfikowana:
Dostraja¢ komunikacje (VAK) i gtos do y

L. ) Jakosc¢ relacji (Miernik: Skala zaufania):
typu osobowosci rozméwcy.

Po éwiczeniu ,klient” ocenia na skali 1-
5, w jakim stopniu odbiera
rozméwce(wynik min. 4/5 jest
warunkiem zaliczenia).

Skutecznie zarzadza¢ stresem i
emocjami w sytuacjach kryzysowych.

Kompetencje spoteczne (Uczestnik jest
gotéw do):

Budowania profesjonalnego wizerunku
eksperta i partnera w biznesie.

Brania odpowiedzialnosci za wynik i
przebieg trudnej rozmowy.

Swiadomego unikania konfliktéw przy
jednoczesnym realizowaniu celéw firmy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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

Ekspercki Program Rozwoju Kompetencji w Obstudze i Relacjach z Klientem

DZIEN I: Psychologia Postawy i Mechanizmy Wptywu

Cel: Budowanie mentalnego fundamentu asertywnosci oraz opanowanie narzedzi perswazyjnych w relacjach z kilientem.

Modut I: Asertywnos¢ jako Strategia Profesjonalisty

¢ Fundamenty asertywnosci: Definicja i autodiagnoza w kontekscie pracy z klientem.

¢ Dynamika postaw: Rdznice miedzy asertywnos$cig a manipulacja, agresjg i ulegtoscia — jak unikna¢ roli ofiary lub agresora w procesie
reklamacyjnym.

¢ Weryfikacja postaw: Badanie wtasnego poziomu asertywnosci oraz analiza rangi wrazliwo$ci jako narzedzia budowania
profesjonalnych relaciji.

Modut II: Techniki Pracy z , Trudnym” Rozmdwca

¢ Narzedzia ochrony granic: Praktyczne zastosowanie komunikatu ,Ja”, wyrazanie wtasnej perspektywy i potrzeb w sposéb
niekonfrontacyjny.

¢ Sztuka profesjonalnej odmowy: Jak odmawia¢ w sposéb szanujacy klienta i chronigcy interesy firmy.

¢ Trening odpornosci na krytyke: Stawianie granic agresywnym rozméwcom i zarzadzanie zaskakujgcymi reakcjami klientow.

¢ Metody deeskalacji: Sposoby uspokajania emocji niezadowolonego i agresywnego kupujacego.

Modut Ill: Jezyk Perswazji i Tarcza Antymanipulacyjna

¢ Stowa, ktére maja moc: Selekcja zwrotéw o wysokiej skutecznosci przekonywania i budowania wiarygodnosci.

¢ Detekcja manipulacji: Jak identyfikowa¢ préby nacisku ze strony klienta i wdrazaé¢ skuteczng obrone.

¢ Mechanizmy wptywu: Reguty i techniki wywierania wptywu (Cialdini i inni) w codziennej komunikacji biznesowej.

¢ Pacing & Leading: Techniki ,dostrajania” i ,prowadzenia” — dopasowanie wypowiedzi do profilu rozméwcy w celu realizacji celéw
biznesowych.

¢ Model przetwarzania informaciji: Filtry informacyjne, selektywnos¢ uwagi i ich wptyw na odbiér komunikatu trenera/handlowca.

DZIEN II: Biologia Komunikaciji i Strategie Operacyjne

Cel: Wykorzystanie komunikacji niewerbalnej, zaawansowane badanie potrzeb i mistrzowskie zarzadzanie procesem reklamacyji.

Modut IV: Komunikacja Niewerbalna i Neurobiologia Zaufania
e Spoéjnosé przekazu: Rola mowy ciata w budowaniu profesjonalnego wizerunku eksperta.

* Dostrajanie modeli $wiata: Jak dopasowac swdj styl komunikacji do preferenc;ji klienta (VAK: Wzrokowiec, Stuchowiec, Kinestetyk).
¢ Neurony lustrzane w praktyce: Budowanie btyskawicznego raportu poprzez podswiadome dopasowanie zachowania do rozméwcy.

Modut V: Warsztat Operacyjny — Zastrzezenia i Reklamacje
* Inzynieria Gltosu: Sposoby intonowania i modulowania wypowiedzi, ktére budujg autorytet lub wygaszajg konflikt.

¢ Architektura Argumentacji: Jezyk korzysci w procesie reklamaciji — jak pokaza¢ nowg perspektywe i podnie$¢ range rozméwcy.
e Zdania ,Kojace": Werbalne bezpieczniki - sformutowania dziatajace tagodzgaco w sytuacjach o wysokim napigciu emocjonalnym.

Modut VI: Skuteczna Eksploracja Potrzeb i Technika Lejka

¢ Procesy decyzyjne: Znaczenie dazen, wartosci i potrzeb klienta w wyborze produktu/ustugi.
e Metoda Nurkowania: Docieranie do sedna potrzeb klienta poprzez precyzyjng strukture pytan.



¢ Technika Lejka: Strategiczne kierowanie pytaniami (od ogélnych do szczegdétowych, hipotetycznych i sugestywnych) w celu uzyskania
pozadanej odpowiedzi.

Modut VII: Inteligencja Emocjonalna i Sytuacje Stresowe

* Zarzadzanie emocjami: Szybkie i skuteczne techniki regulacji stanu emocjonalnego po trudnej interakcji (re-framing, techniki
oddechowe).

¢ Analiza Archetypéw: Identyfikacja wtasnych negatywnych wzorcéw komunikacyjnych i barier stojgcych na drodze do porozumienia
bez konfliktéw.

¢ Podsumowanie i Walidacja: Weryfikacja nabytych umiejetnosci (automatyczny test wiedzy teoretycznej).

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 3

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. ., . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

DZIEN I:
Psychologia
MARIUSZ

Postawy i 21-04-2026 09:00 16:00 07:00
- BLASZCZUK
Mechanizmy

Wptywu

DZIEN II:
Biologia
MARIUSZ

Komunikacji i 22-04-2026 09:00 15:45 06:45
. BLASZCZUK
Strategie

Operacyjne

Walidacja
efektow
ksztatcenia - test
online

- 22-04-2026 15:45 16:00 00:15

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3111,90 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 530,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 222,28 PLN

Koszt osobogodziny netto 180,71 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O MARIUSZ BLASZCZUK

‘ ' Wspoétwtiasciciel firmy szkoleniowej Centrum Biznesowych Inspiracji. Dyrektor merytoryczny w firmie
Brian Tracy International. Miedzynarodowy, akredytowany trener biznesu Brian Tracy International,
dyplomowany coach, mentor, praktyk ,Kodu Emocji”, doswiadczony handlowiec i manager.

Wspétautor ksigzki (m.in. ,Potega biznesowych inspiracji. Zaprogramuj mézg na nowo”, ktérg wydat
m.in. z Brianem Tracy oraz Michaelem Tracy”), Autor wielu publikacji branzowych m.in. w
magazynach ,World Business Class Magazine”, ,As Sprzedazy”, ,Szef Sprzedazy”, , Tygrysu
Biznesu”. Twérca licznych autorskich szkolen z zakresu trenerstwa, sprzedazy, zarzadzania,
automotywaciji i obstugi klienta.

Wyktadowca uczelni wyzszych (m.in. Szkoty Wyzszej Psychologii Spotecznej SWPS), doradca i
praktyk biznesu.

Prelegent wielu konferencji o tematyce rozwojowej, sprzedazowej, menedzerskiej, etc. Wystepowat
na 1 scenie m.in. z takimi osobami jak Brian Tracy, Kevin Hogan, Michael Tracy, Mateusz Grzesiak,
Jacek Walkiewicz, Maciej Ortos, Prof. Jerzy Bralczyk.

Posiada bogate doswiadczenie biznesowe w pracy w miedzynarodowych korporacjach.
Kompetencje menedzerskie, sprzedazowe, negocjacyjne i trenerskie doskonalit petnigc funkcje
Kierownika, Dyrektora i Regionalnego Menedzera Sprzedazy (Detalicznej oraz Premium).

Wspdlnie z zarzgdzanymi przez niego zespotami zajmowat top-owe pozycje w ogoélnopolskich
rankingach sprzedazowych i jako$ciowych, o czym $wiadczg liczne dyplomy, statuetki i referencje.

Informacje dodatkowe
Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Co uczestnicy otrzymajg w ramach szkolenia?

Na zajeciach pojawi sie pakiet narzedziowy, ktéry sprawi, ze wiedza nie zostanie w wirtualnej sali szkoleniowej, ale ,po6jdzie” z
pracownikiem do biura:

1. Workbook:
¢ Podrecznik z teorig dodatkowg w pigutce.
2. Gotowe Scenariusze i Skrypty Rozméw
3. Indywidualny Profil Komunikacyjny:
¢ Whioski z ¢wiczen dotyczgcych mowy ciata i tonacji gtosu — uczestnik dowie sig, co powinien skorygowa¢ w swojej autoprezentacji.
4. Dostep do ,Banku Rozwiagzan Konfliktéw - stworzonego na zajeciach”:

¢ Zbiér opracowanych podczas warsztatu rozwigzan dla realnych probleméw (case studies), z ktérymi borykaja sie uczestnicy w swojej
codziennej pracy.

5. Certyfikat:



Informacje dodatkowe

Korzysci dla Uczestnika:

¢ Zbudujesz ,Tarcze”: Przestaniesz bra¢ do siebie ataki klientéw. Nauczysz sie rozpoznawa¢ manipulacje i neutralizowac jg z
profesjonalnym spokojem.

e Zyskasz narzedzia wplywu: Opanujesz jezyk korzysci i techniki perswazji, ktére sprawia, ze Twoje argumenty stang sie dla klienta
logiczne i atrakcyjne.

e Skrécisz czas obstugi: Dzieki ,Technice Lejka” i ,Metodzie Nurkowania” szybciej dowiesz sie, czego naprawde chce klient, unikajac
zbednych nieporozumien.

e Zadbaj o swdj dobrostan: Nauczysz sie btyskawicznie resetowac¢ stres po trudnej rozmowie, dzieki czemu nie bedziesz ,przenosic¢”
emoc;ji z pracy do domu.

¢ Podniesiesz swdj profesjonalizm: Twoja komunikacja (gtos, stowa, gesty) stanie sie spdjnym narzedziem budowania zaufania, co
przetozy sig na lepsze wyniki i mniej konfliktow.

Adres

ul. Marszatkowska 126
00-008 Warszawa

woj. mazowieckie

Advicero Nexia
Lokalizacja: Centrum Marszatkowska
Adres: Marszatkowska 126, 00-008 Warszawa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail info@patrycjakorpacka.pl

Telefon (+48) 502 517 417

Patrycja Korpacka-Btaszczuk



