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Centrum
Biznesowych
Inspiracji Patrycja
Korpacka-Btaszczuk

ok ok Kok 50/5
102 oceny

,Booking Power: Jak sprzedawaé¢ warto§¢i  1350,00 PLN bruto

widoczno$¢ w Swiecie Otonoclegi” - 3 1350,00 PLN netto
czesc" 192,86 PLN  brutto/h

192,86 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/03/01/33629/3370647

© Lublin / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 7h

£ 07.05.2026 do 07.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Pracownicy, ktorzy codziennie mierzg sie z
odmowg, argumentem ,za drogo” i
poréwnywaniem do gigantow typu
Booking.com.
¢ Dziatl Sprzedazy i Pozyskiwania Klientow (Sales/Acquisition):
» Handlowcy (field & inside sales), ktorych celem jest ,towienie”
nowych obiektéw i przekonywanie ich do wej$cia na portal.
e Osoby, ktére muszg umie¢ sprzedac wizje zysku, a nie tylko
Grupa docelowa ustugi tabelke z cennikiem abonamentu.
¢ Dziat Obstugi Klienta i Utrzymania (Customer Success/Retention):
¢ Osoby odpowiedzialne za odnawianie abonamentéw. Ich
wyzwaniem jest udowodnienie klientowi, ze portal ,zarobit na
siebie” przez ostatni rok.
¢ To oni musza radzi¢ sobie z ,mistrzami narzekania” i budowaé
relacje, ktora przetrwa prébe czasu.
¢ Account Managerowie:
¢ Opiekunowie kluczowych kont (duze osrodki, sieci apartamentéw),
ktérzy petnig role doradcédw biznesowych i sprzedajg najwyzsze
pakiety premium.
Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakornczenia rekrutacji 06-05-2026



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 7

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest nabycie przez uczestnikéw zaawansowanych kompetencji w zakresie profesjonalnej obstugi
klienta, budowania autorytetu doradcy oraz psychologii sprzedazy relacyjnej. Uczestnik nauczy sie, jak projektowac
doswiadczenie klienta (Customer Journey) w standardzie Premium, co przetozy sie na wzrost wskaznika powracalnosci
klientdw oraz zwiekszenie sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Bezposredni uczestnicy szkolenia
(Twoj "uczen"

To zespot Twojego klienta — ludzie,
ktérzy codziennie mierza sie z odmowa,
argumentem ,za drogo” i
poréwnywaniem do gigantéw typu
Booking.com.

Dziat Sprzedazy i Pozyskiwania
Klientow (Sales/Acquisition):

Handlowcy (field & inside sales),

ktérych celem jest ,tfowienie” nowych

obiektéw i przekonywanie ich do Obserwacje trenera podczas scenek

wejscia na portal. symulacyjnych (odgrywanie rél:
specjalista - klient).

Osoby, ktére musza umieé sprzedaé

wizje zysku, a nie tylko tabelke z Case study — analiza trudnych sytuac;ji .

. . Test teoretyczny z wynikiem
cennikiem abonamentu. sprzedazowych. .

generowanym automatycznie
Dziat Obstugi Klienta i Utrzymania Test wiedzy / Quiz na zakonczenie
(Customer Success/Retention): szkolenia, sprawdzajacy znajomos$é
technik perswazyjnych i standardéw

Osoby odpowiedzialne za odnawianie obstugi.

abonamentéw. Ich wyzwaniem jest
udowodnienie klientowi, ze portal
»Zarobit na siebie” przez ostatni rok.

To oni musza radzi¢ sobie z ,mistrzami
narzekania” i budowacé relacje, ktéra
przetrwa prébe czasu.

Account Managerowie:
Opiekunowie kluczowych kont (duze
osrodki, sieci apartamentéw), ktorzy

petnia role doradcéw biznesowych i
sprzedajg najwyzsze pakiety premium.

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

MODUL I: Psychologia Gospodarza — Zrozumie¢ biznes ukryty w
emocjach

Sprzedaz abonamentu zaczyna sie tam, gdzie koriczy sie rozmowa o ,liczbie kliknige¢”.

¢ Kwalifikacje Nowej Ery: Dlaczego bycie ,handlowcem od reklam” to dzi§ za mato? Rola Opiekuna Obtozenia i Partnera Strategicznego.

* Mapa potrzeb wiasciciela: Dlaczego klienci z nami zostajg? (bezpieczeristwo finansowe, przewaga nad sgsiadem, prestiz bycia w
,Ltopce”).

e Empatia w B2B: Jak badania nad relacjami w biznesie potwierdzajg, ze wtasciciel kupuje abonament od cztowieka, ktéremu ufa, a nie
od ,portalu”.

MODUL II: Standard "Partner Touch" — Projektowanie sciezki
doswiadczenia klienta

Customer Journey: Od pierwszego ,Dzien dobry” do odnowienia subskrypciji.

¢ Savoir-vivre w relacjach biznesowych: Protokét rozmowy telefonicznej i spotkania. Budowanie autorytetu poprzez konkret i
profesjonalng strukture wypowiedzi.

o Efekt Pierwszego i Ostatniego Wrazenia: Dlaczego pierwsze 30 sekund rozmowy o ofercie i ostatnie 3 minuty przed wystawieniem
faktury decyduja o lojalno$ci klienta na lata.

 Lingwistyka Pewnosci: Usuwanie ,stownych wiruséw” (np. ,postaramy sie o zasiegi”, ,moze co$ wpadnie”, ,jakos to bedzie") na rzecz
jezyka konkretnych wynikéw i eksperckiej troski o zysk klienta.

MODUL Ill: Aktywne Stuchanie i Diagnostyka Obiektu

Nie oferuj abonamentu — zaoferuj rozwigzanie problemu pustych pokoi.

¢ Metody kreowania potrzeb: Jak poprzez madre pytania o sezonowos¢ i obtozenie sprawic, by wtasciciel sam zrozumialt, ze bez pakietu
premium traci pienigdze.

¢ Gwarancja Zrozumienia: Parafraza i odzwierciedlenie (np. ,Rozumiem, ze najbardziej zalezy Panu na zapetnieniu terminéw w marcu?”)
jako narzedzia budowania gtebokiego zaufania i autorytetu.

* Relacja vs. Transakcja: Prawo posredniego dziatania — jak dbanie o sukces klienta (np. darmowa porada dot. zdje¢) ,samo” domyka
sprzedaz najwyzszych abonamentow.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 2



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
»Booking
Power: Jak
sprzedawac PATRYCJA
wartos¢ i
. .. KORPACKA- 07-05-2026 09:00 15:45 06:45
widocznosé w
e BLASZCZUK
Swiecie
Otonoclegi” - 3
czesc"
Walidacja PATRYCJA
efektow KORPACKA- 07-05-2026 15:45 16:00 00:15
ksztatcenia BLASZCZUK
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 350,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 350,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 192,86 PLN
Koszt osobogodziny netto 192,86 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 PATRYCJA KORPACKA-BLASZCZUK

‘ ‘ Dyrektor merytoryczny Brian Tracy Polska. Doswiadczony, certyfikowany trener biznesu,
dyplomowany coach, psycholog, wyktadowca uczelni wyzszych oraz praktyk biznesu. Certyfikowany
praktyk ,Kodu emoc;ji”.

Wspottworezyni ksigzki ,Potega biznesowych inspiracji. Zaprogramuj mézg na nowo”, ktérg wydata
m.in. z Brianem Tracy oraz Michaelem Tracy.

Wspotautorka ksigzki Siegaj dalej dedykowanej dla handlowcéw, treneréw i coachdw, a takze
autorka licznych publikacji branzowych (np. w magazynach ,World Business Class Magazine”, ,As
Sprzedazy”, ,Szef Sprzedazy”, , Tygrysy Biznesu”).

Miedzynarodowy, akredytowany trener Brian Tracy International (Master Class Business Trainer).



Wystepowata na 1 scenie m.in. z takimi osobami jak Brian Tracy, Kevin Hogan, Michael Tracy,
Mateusz Grzesiak czy Jacek Walkiewicz.
Autorka innowacyjnych metod i narzedzi menedzerskich oraz sprzedazowych.

Pracuje m.in. z zarzagdami firm, Srednig i wyzszg kadrg menedzerska, przedsiebiorcami,
specjalistami, handlowcami oraz tysigcami oséb zainteresowanymi swoim rozwojem.

Tworca projektédw i programéw rozwojowych, podnoszacych wzrost sprzedazy i efektywnosci pracy
u wielu klientéw korporacyjnych.

Jest wyktadowcag w Szkole Wyzszej Psychologii Spotecznej (SWPS)

Informacje dodatkowe
Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Co uczestnicy otrzymajg w ramach szkolenia?

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

1. "Niezbednik Lidera" (Workbook):
2. Gotowe Scenariusze i Skrypty Rozméw:

¢ Gotowy algorytm rozmowy z klientem.
e Zwroty proasertywne utatwiajgce stawianie granic bez urazy rozmoéwcy.

3. Indywidualny Profil Komunikacyjny:

e Whioski z ¢wiczen dotyczacych tonacji gtosu — uczestnik dowie sig, jak jest odbierany i co powinien skorygowa¢ w swojej
autoprezentac;ji.

4. Dostep do ,Banku Rozwiagzan Konfliktéw - stworzonego na zajeciach”:

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

5. Certyfikat:

e Dokument potwierdzajgcy nabycie praktycznych umiejetnosci.

Adres

ul. Nateczowska 18/156
20-701 Lublin

woj. lubelskie
Siedziba firmy Otonoclegi
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wifi



Kontakt

ﬁ E-mail info@patrycjakorpacka.pl

Telefon (+48) 502 517 417

Patrycja Korpacka-Btaszczuk



