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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Ustuga szkoleniowa

& stacjonarna

Biznes / Sprzedaz

3 567,00 PLN brutto
2900,00 PLN netto
254,79 PLN brutto/h
207,14 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatu sprzedazy i innych, ktérzy
na co dzien buduja relacje z klientami i odpowiadaja za realizacje celéw

handlowych. Grupa docelowa obejmuje zaréwno poczatkujgcych, jak i

doswiadczonych handlowcéw, ktérzy chcag zwiekszyé swojg skutecznos$é
poprzez rozwdj inteligencji emocjonalnej i umiejetnos$ci komunikacyjnych.

Uczestnicy nauczg sie lepiej rozpoznawaé emocje wiasne i klientéw,
skutecznie reagowac¢ w trudnych sytuacjach oraz budowac trwate, oparte na

zaufaniu relacje biznesowe. Szkolenie jest szczegdlnie warto$ciowe dla oséb,

ktére chcg wzmacniaé motywacje wewnetrzng oraz rozwija¢ umiejetnosci
empatycznego stuchania i asertywnej komunikacji.

10

12-06-2026

stacjonarna

14

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Inteligencja Emocjonalna w procesie sprzedazy - warsztat dla handlowcéw" przygotowuje do skutecznego
wykorzystywania inteligencji emocjonalnej w pracy handlowca. Uczestnik stosuje poznane narzedzia do rozwijania
umiejetnosci komunikacyjnych oraz budowania trwatych relacji biznesowych. Rozpoznaje emocje wtasne oraz klientdw,
$wiadomie zarzagdza emocjami w kontaktach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik definiuje pojecie inteligenciji
X . Test teoretyczny
emocjonalnej.

Uczestnik wymienia i charakteryzuje
podstawowe komponenty inteligencji Test teoretyczny
emocjonalne;j.

Uczestnik wykorzystuje inteligencje

emocjonalng. Uczestnik rozréznia inteligencje

emocjonalng od inteligenciji Test teoretyczny
poznawczej.

Uczestnik przytacza przyktady
zastosowania inteligencji emocjonalnej Test teoretyczny
w sprzedazy i obstudze klienta.

Uczestnik wyjasnia, jakie wyzwania
moga pojawi¢ sie w kontakcie z Test teoretyczny
klientem biznesowym.

Uczestnik charakteryzuje pojecie
samos$wiadomosci i przekonan w Uczestnik opisuje znaczenie przekonan

. . . Test teoretyczny
sprzedazy. w procesie sprzedazy.

Uczestnik wymienia typowe emocje
. Test teoretyczny
towarzyszace pracy w sprzedazy.

Uczestnik definiuje pojecie empatii i

- - T Test teoretyczny
opisuje sposoby jej rozwijania.

Uczestnik wskazuje i opisuje zasady

Test teoretyczn
budowania relacji z klientem. yezny
Uczestnik charakteryzuje znaczenie
empatii i zasad budowania relacji z Uczestnik rozréznia typy klientéw i
klientem w procesie sprzedazy. okresla, w jaki sposéb dopasowaé do Test teoretyczny

nich przekaz sprzedazowy.

Uczestnik wyjasnia, w jaki spos6b
empatia wptywa na jakos¢ relacji z Test teoretyczny
klientami.



Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje sposoby
zarzadzania trudnymi emocjami w
kontaktach biznesowych.

Uczestnik stosuje techniki asertywnej
komunikacji w kontaktach z klientami.

Uczestnik charakteryzuje sposoby
diagnozowania i rozwijania inteligencji
emocjonalnej w pracy handlowca.

Uczestnik charakteryzuje znaczenie
motywacji wewnetrznej w rozwoju
zawodowym.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wymienia i opisuje techniki
radzenia sobie z trudnymi emocjami
klientow.

Uczestnik wyjasnia znaczenie kontroli
emocji wtasnych i emoc;ji klientéw w
sytuacjach kryzysowych.

Uczestnik opisuje modele
postepowania w sytuacjach
konfliktowych w relacjach biznesowych.

Uczestnik rozréznia zachowania ulegte,
asertywne i agresywne.

Uczestnik podaje przyktady jasnych i
asertywnych komunikatéw w sytuacjach
trudnych.

Uczestnik wyjasnia znaczenie stawiania
granic w kontaktach biznesowych.

Uczestnik definiuje pojecie
asertywnosci i opisuje jej znaczenie w
relacjach z klientami.

Uczestnik wymienia przyktadowe
mocne strony i obszary wymagajace
rozwoju w zakresie inteligencji
emocjonalnej.

Uczestnik opisuje typowe reakcje
emocjonalne wystepujace w pracy
handlowca.

Uczestnik wskazuje sposoby
wzmacniania kompetencji sktadajacych
sie na inteligencje emocjonalna.

Uczestnik definiuje pojecie motywaciji
wewnetrznej i zewnetrznej.

Uczestnik wskazuje réznice pomiedzy
motywacjg wewnetrzng a zewnetrzna.

Uczestnik opisuje sposoby
wzmacniania motywacji wewnetrznej w
kontekscie pracy zawodowe;j.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1 - Wprowadzenie do inteligencji emocjonalnej

e Czym jest inteligencja emocjonalna (IE)?
e Znaczenie IE w sprzedazy i obstudze klienta.
¢ Kluczowe komponenty IE: samo$wiadomos$é, samoregulacja, empatia, motywacja, umiejetnosci spoteczne.

Zajecia sg interaktywne i wprowadzajg w $wiat inteligencji emocjonalnej. Uczestnicy poznaja jej znaczenie w sprzedazy i obstudze klienta oraz
dowiedzg sie, jakie kompetencje emocjonalne moga wspiera¢ ich w codziennej pracy.

Modut 2 - Diagnoza inteligencji emocjonalne;j

¢ Wykonanie testu IE, interpretacja wynikdéw (grupowo).
¢ Wptyw wynikéw na prace handlowca - mocne strony i wyzwania.
¢ Refleksja nad wtasnymi reakcjami emocjonalnymi.

Zajecia maja charakter warsztatowy i oparte sg na praktycznej analizie wynikéw testu IE. Uczestnicy odkryjg swoje mocne strony, zidentyfikujg
obszary wymagajace rozwoju i nauczg sie lepiej rozumie¢ wtasne reakcje emocjonalne w sytuacjach zawodowych.

Modut 3 - Samoswiadomos¢ i przekonania w sprzedazy

* Rozpoznawanie emocji i ich Zrodet.
¢ Diagnoza wtasnych przekonan nt. sprzedazy i klientow.
 Cwiczenia: dziennik emociji, analiza wyzwan w kontakcie z klientem.

Zajecia skupiaja sie na pracy wiasnej uczestnikéw. Dzieki ¢wiczeniom i refleksji nad emocjami oraz przekonaniami zwigzanymi ze sprzedaza,
uczestnicy nauczg sie $wiadomie rozpoznawac czynniki wptywajgce na ich zachowanie w kontakcie z klientem.

Modut 4 - Empatyczne stuchanie i rozpoznawanie potrzeb klienta

e Czym jest empatia i jak jg rozwijac¢?

 Cwiczenia aktywnego stuchania.

e Jak zbudowaé relacje z klientem opartg na zaufaniu i zrozumieniu?
¢ Tworzenie mapy empatii klienta - praca w podgrupach.

¢ Rozpoznawanie typdéw klientéw i dopasowanie przekazu.

Zajecia sg praktyczne i oparte na éwiczeniach komunikacyjnych. Uczestnicy rozwing umiejetno$é empatycznego stuchania, nauczg sie trafniej
rozpoznawac potrzeby klientéw oraz budowa¢ relacje oparte na zaufaniu i zrozumieniu.



Modut 5 - Regulacja emoc;ji i radzenie sobie w trudnych sytuacjach

e Techniki radzenia sobie z napieciem i stresem.
e Kontrola emocji w sytuacjach odmowy, reklamaciji, presji sprzedazowe;j.
¢ Model dziatania w sytuacji konfliktu - ¢wiczenia praktyczne.

Zajecia majg charakter treningu umiejetnosci. Uczestnicy poznajg techniki radzenia sobie ze stresem, nauczg sie panowaé nad emocjami w
sytuacjach konfliktowych i bedg ¢wiczy¢ konstruktywne sposoby reagowania na trudne zachowania klientow.

Modut 6 - Asertywnosé w sprzedazy

* Roznica miedzy asertywnoscia a agresja lub ulegtoscia.
e Komunikaty ,JA”, obrona granic, méwienie ,nie” klientowi.
¢ Symulacje rozmoéw sprzedazowych z zastosowaniem IE i asertywnosci.

Zajecia oparte sg na symulacjach rozmoéw i éwiczeniach komunikacyjnych. Uczestnicy prze¢wicza techniki asertywnego wyrazania swoich
potrzeb, stawiania granic oraz méwienia ,nie” klientowi w sposéb profesjonalny i budujacy relacje.

Modut 7 - Motywacja wewnetrzna i plan rozwoju

¢ |dentyfikacja indywidualnych zrédet motywacji.
¢ Rola automotywacji i samodyscypliny w sprzedazy.
¢ Budowanie indywidualnego planu rozwoju (cel — dziatanie — nawyk).

Zajecia sg nastawione na wymiane doswiadczen. Uczestnicy wyjdg z modutu z konkretnymi pomystami na to, jak utrzyma¢ motywacje - swojg i
zespotu - w codziennej pracy, takze wtedy, gdy pojawiajg sie wyzwania.

Zajecia majg forme interaktywnych warsztatow, w ktorych teoria taczy sie z praktyka. Uczestnicy krok po kroku naucza sie rozpoznawac
wtlasne emocje, lepiej zrozumieja potrzeby klientéw i dowiedza sie jak Swiadomie reagowaé¢ w trudnych sytuacjach. Po zakoriczeniu modutéw
wyjda z konkretnymi narzedziami i strategiami wspierajacymi sprzedaz, budowanie relacji oraz rozwéj osobisty i zawodowy.

Godziny realizacji szkolenia
Szkolenie obejmuje 14 godzin zegarowych (tj. liczone jako 60min), realizowanych w ciggu dwéch dni (po 7 godzin dziennie).
Harmonogram szkolenia

Szkolenie realizowane jest w trybie dziennym w godzinach 9:00-16:00. Istnieje mozliwo$¢ dostosowania szczegétowego harmonogramu do
potrzeb uczestnikéw - tak, aby zapewni¢ jak najwiekszy komfort nauki i aktywnego udziatu.

Metody pracy

Zajecia prowadzone sg metoda warsztatowg, z naciskiem na aktywne ¢wiczenia, prace w grupach, dyskusje na zywo i symulacje sytuacji
sprzedazowych.

Dos$wiadczeni prowadzacy

Szkolenie prowadzi ekspert z wieloletnim doswiadczeniem w sprzedazy i rozwijaniu kompetencji miekkich. Uczestnicy otrzymuja nie tylko
wiedze teoretyczng, ale przede wszystkim praktyczne narzedzia i wskazdéwki, ktére moga wykorzysta¢ w swojej codziennej pracy.

Certyfikat ukoriczenia

Po zakoniczeniu szkolenia uczestnicy otrzymuja certyfikat potwierdzajgcy udziat w kursie, wydany na podstawie § 23 ust. 4 rozporzadzenia
Ministra Edukaciji i Nauki z dnia 6 pazdziernika 2023 r. w sprawie ksztatcenia ustawicznego w formach pozaszkolnych (Dz.U. poz. 2175).

Weryfikacja efektéw uczenia sie

Weryfikacja efektow uczenia sie odbywa sie poprzez test teoretyczny w formie pytan otwartych i zamknietych, sprawdzajacy poziom
opanowania wiedzy z zakresu inteligencji emocjonalnej, samoswiadomosci, empatii w relacjach biznesowych, zarzgdzania emocjami, asertywnej
komunikacji oraz motywacji wewnetrznej w kontekscie pracy handlowca.

Test pozwala oceni¢, w jakim stopniu uczestnicy:

e rozumiejg istote i komponenty inteligencji emocjonalne;j,

¢ potrafig scharakteryzowa¢ znaczenie samoswiadomosci i przekonan w sprzedazy,
e rozrézniajg typy klientéw i zasady budowania relacji opartych na empatii,

¢ znajg techniki radzenia sobie z emocjami w sytuacjach trudnych i konfliktowych,

e rozrézniajg zachowania ulegte, asertywne i agresywne,



® oraz opisujg sposoby wzmacniania motywacji wewnetrznej w rozwoju zawodowym.

Walidacja efektéw uczenia sie przebiega z zachowaniem rozdzielnosci osobowej — osoba przeprowadzajgca test i oceniajgca jego wyniki nie
jest tozsama z osoba realizujgca ustuge rozwojowa.

Adresaci szkolenia

Szkolenie przeznaczone jest dla pracownikéw dziatu sprzedazy — zaréwno poczatkujgcych, jak i doswiadczonych handlowcéw — ktérzy chca
zwiekszy¢ swojg skutecznos¢ dzieki rozwijaniu inteligencji emocjonalnej i umiejetnosci komunikacyjnych. Uczestnicy nauczg sie lepiej
rozpoznawacé emocje wtasne i klientéw, reagowac w trudnych sytuacjach oraz budowaé trwate relacje oparte na zaufaniu.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16

Data realizaciji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L i | .
zajec rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Otwarcie

szkolenia, Karolina
. . 17-06-2026 09:00 09:15 00:15
przedstawienie Sliwinska

celéw.

Wprowadzenie

do inteligencji Karolina
emocjonalnej (IE) Sliwiriska
w kontekscie

sprzedazy.

17-06-2026 09:15 10:15 01:00

Znaczenie
emocji w
relacjach
sprzedazowych -
jak wpltywaja na
decyzje i
dziatania.

Karolina
o .. 17-06-2026 10:15 11:15 01:00
Sliwinska

Diagnoza

IE — test
kompetenciji

. Karolina
emocjonalnych

o 17-06-2026 11:15 12:15 01:00
Sliwinska

(samoswiadomo
$¢, kontrola,
empatia).

Analiza

wynikéw testu —
interpretacja, co Karolina

N o 17-06-2026 12:15 13:30 01:15
wynik méwi o Sliwinska
mojej pracy jako
handlowca.



Przedmiot / temat

Samoswiadomos
¢ emocjonalna -
éwiczenia:
rozpoznawanie i
nazywanie
emocji.

D Jo

przekonania
wplywaja na
emocje — praca z
ograniczajgcymi
schematami.

Podsumowanie
dnia — wnioski,
zadanie pre-
work.

Wprowadzenie
do dnia, refleksja
z pre-workuy,
przypomnienie
kluczowych
zagadnien.

Empatia w

sprzedazy -
aktywne i
uwazne
stuchanie klienta,
rozpoznawanie
potrzeb.

D Vapa

empatii klienta -
opracowanie
mapy dla 3-4
grup klientéw.

Samoregulacja
emoc;ji — techniki
radzenia sobie z
trudnym klientem
i stresem.

Prowadzacy

Karolina
Sliwiniska

Karolina
Sliwiniska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwiniska

Karolina
Sliwinska

Karolina
Sliwiriska

Karolina
Sliwiriska

Data realizacji
zajeé

17-06-2026

17-06-2026

17-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:45

15:45

09:00

09:15

10:15

11:15

Godzina
zakonczenia

14:45

15:45

16:00

09:15

10:15

11:15

12:15

Liczba godzin

01:15

01:00

00:15

00:15

01:00

01:00

01:00



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Zarzadzanie

emocjami po

porazce Karolina
sprzedazowej - Sliwiriska
jak wrécié do

motywacji i

dziatania.

18-06-2026 12:15 13:30 01:15

Umiejetnosci

spoteczne i

komunikacja Karolina
o 18-06-2026 13:30 14:30 01:00

asertywna - Sliwinska

éwiczenia

rozmow z

klientem.

Motywacja
wewnetrzna — co
mnie napedza i
jak rozwijaé
trwate
zaangazowanie.

Karolina

. 18-06-2026 14:30 15:45 01:15
Sliwinska

Walidacja

- test - 18-06-2026 15:45 16:00 00:15
teoretyczny.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3567,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 254,79 PLN

Koszt osobogodziny netto 207,14 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
O Karolina Sliwifiska

‘ ' Karolina wspiera firmy w rozwoju, integrujgc wiedze psychologiczng z praktycznymi rozwigzaniami
biznesowymi. Jej historia zawodowa zwigzana jest z obszarem sprzedazy w najwiekszych firmach z
sektora FMCG, TSL czy branzy szkoleniowej. Od lat wspétpracuje z kluczowymi klientami na rynku
polskim jako konsultant biznesowy i trener. Z wyksztatcenia psycholog i socjolog. W obszarze
psychologii specjalizuje sie w neuropsychologii oraz psychologii osobowosci oraz zastosowaniu tej
wiedzy w biznesie i samorozwoju.

W trakcie prowadzonych zaje¢ na sali szkoleniowej jej celem jest przekazanie rzetelnej wiedzy
dotyczacej praktycznego zastosowania psychologii w codziennej pracy przy wykorzystaniu naukowo
zweryfikowanych metod diagnostycznych do oceny potencjatu/kompetencji uczestnikow.
Certyfikowany trener biznesu oraz konsultant narzedzi diagnostycznych DISC3
Trainer&FacylitatorDISC/TEAMS/VALUES i BAI (styl komunikacji, role zespotowe, wartosci,
wewnetrzne motywacje) oraz narzedzia do pomiaru odpornosci psychicznej MTQ48plus.

Jest czynnym mediatorem wpisanym na liste mediatoréw sadowych. Aktualnie zdobywa
uprawnienia psychoterapeuty poznawczo-behawioralnego.

Wyktadowca akademicki na Uniwersytecie SWPS na kierunkach psychologia sprzedazy, psychologia
spoteczna.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materialy przekazywane uczestnikowi w trakcie ustugi

1. Raport z diagnozy inteligencji emocjonalnej (IE)
¢ Indywidualny wynik testu z interpretacjg pieciu kluczowych obszaréw IE: samoswiadomos$é, samoregulacja, empatia, motywacja,
umiejetnosci spoteczne.
e Komentarz dotyczacy wptywu wyniku na styl pracy w sprzedazy i relacje z klientami.
e Wskazéwki rozwojowe do dalszej pracy.

2. Szablon ,Mapa empatii klienta”
¢ Arkusz stuzacy do identyfikowania potrzeb i oczekiwan réznych typéw klientow.
e Pomocne narzedzie do pracy indywidualnej i zespotowej w procesie sprzedazy.

3. Checklisty i modele pomocnicze
e Lista emocji i objawdw stresu (pomaga rozpoznawac reakcje w czasie rzeczywistym).
e Schematy styldw reakcji emocjonalnych (przyktady ,trudnych klientow” i mozliwych odpowiedzi).
e Wzory komunikatéw asertywnych i empatycznych.

4. Arkusz planowania rozwoju osobistego
¢ Narzedzie do sformutowania indywidualnych celéw rozwojowych i wdrozenia zmian po szkoleniu.
e Obejmuije refleksje nad zrédtami motywacji oraz dziatania do wdrozenia po powrocie do pracy.

5. Zadanie post-work (opcjonalne)
¢ Instrukcja i arkusz do indywidualnej analizy sytuacji sprzedazowej po zakonczeniu szkolenia.
¢ Ma na celu utrwalenie wiedzy i przeniesienie jej do praktyki zawodowe;j.

6. Certyfikat ukorczenia szkolenia
* Imienny dokument potwierdzajacy udziat, zakres tematyczny i liczbe godzin szkolenia.

Informacje dodatkowe



Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych, tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sig¢ 60 min.
Metoda walidacji

Osiagniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane poprzez test teoretyczny, oceniajacy poziom wiedzy i rozumienia zasad inteligencji
emocjonalnej, samoswiadomosci, empatii w relacjach biznesowych, zarzagdzania emocjami w kontaktach z klientami, asertywnej komunikacji
oraz motywacji wewnetrznej wspierajacej rozwéj zawodowy.

Osiagniecie efektow uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang do walidacji
W niniejszej karcie.

Podstawa zwolnienia z VAT: dofinansowanie w co najmniej 70% - zgodnie z trescig § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2013 r. poz. 1722 ze zm.)

Adres

Poznan
Poznan

woj. wielkopolskie

Miejsce realizacji ustugi zostanie uzgodnione wraz z Zamawiajgcym.

Kontakt

h E-mail karolina@blisko-biznesu.pl

Telefon (+48) 883 138 088

KAROLINA SLIWINSKA



