Mozliwos$¢ dofinansowania

NeuroExperience Marketing - 5200,00 PLN brutto

Projektowanie Decyzji Klienta i 5200,00 PLN netto
<mit—ec Doswiadczen, ktore Sprzedaja Ustugi - 216,67 PLN brutto/h
e szkolenie 216,67 PLN netto/h

250,00 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/04/17/156609/3495392

IT ENGINEERING &
CONSULTING
SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS g Ustuga szkoleniowa

CIA
dkkkk 49/5 (D) 24.00h

1456 ocen £ 23.06.2026 do 07.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

[ zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do os6b swiadczacych ustugi oraz budujacych
relacje z klientami, ktére chcg zwiekszyé skutecznos$¢ swoich dziatan
poprzez lepsze zrozumienie proceséw decyzyjnych klientéw.

Uczestnikami szkolenia moga by¢ w szczegdlnosci:
wiasciciele firm ustugowych

osoby prowadzace dziatalno$¢ gospodarcza

osoby odpowiedzialne za kontakt z klientem i sprzedaz ustug

osoby chcace rozwijaé kompetencje w zakresie psychologii klienta i
nowoczesnego marketingu

Szkolenie dedykowane jest osobom, ktére chca odejs¢ od klasycznych
metod sprzedazy i nauczy¢ sie $wiadomie wptywac¢ na decyzje klientéw
poprzez projektowanie doswiadczer i budowanie relac;ji.

15

22-06-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

24



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do projektowania proceséw decyzyjnych klienta oraz doswiadczen ustugowych w
oparciu 0 mechanizmy neuropsychologiczne, umozliwiajgc zwiekszenie skutecznosci sprzedazy poprzez swiadome
ksztattowanie percepcji wartosci, zaufania i relacji z klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

opisuje mechanizmy
neuropsychologiczne wptywajace na Test teoretyczny
podejmowanie decyzji przez klientow.

omawia etapy procesu decyzyjnego
. Test teoretyczny
klienta w ustugach

L . charakteryzuje czynniki wptywajace na
Postuguje sie wiedzg w zakresie . L. X Test teoretyczny
. o, postrzeganie wartosci i ceny ustugi
wykorzystywania mechanizméw
neuropsychologicznych
definiuje pojecie doswiadczenia klienta
(Customer Experience) oraz jego Test teoretyczny

znaczenie w procesie sprzedazy.

opisuje niewidzialne czynniki
wplywajace na decyzje klienta, takie jak

L S — Test teoretyczny
emocje, Srodowisko i komunikacja

niewerbalna



Efekty uczenia sie

Wykorzystuje narzedzia
neuropsychologiczne w marketingu

Budowanie relacji wewnetrznych i
zewnetrznych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetenciji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

analizuje proces kontaktu z klientem i
identyfikuje miejsca utraty klientow.

projektuje doswiadczenie klienta w
sposob wspierajacy podejmowanie
decyzji zakupowej

dobiera komunikacje i sposéb
prowadzenia rozmowy do etapu decyzji
klienta

rozpoznaje momenty zawahania klienta
i odpowiednio na nie reaguje

buduje komunikaty oraz dziatania
zwiekszajace postrzegang warto$é
ustugi.

projektuje proces pracy z klientem
prowadzacy do zwigkszenia liczby
decyzji zakupowych

wykazuje $wiadomos¢ znaczenia relacji
i zaufania w procesie podejmowania
decyzji przez klienta

stosuje podejscie oparte na
zrozumieniu potrzeb i emocji klienta

podejmuje swiadome i odpowiedzialne
decyzje w zakresie komunikacji i pracy
z klientem

wykazuje otwarto$¢ na zmiane
podejscia z perswazyjnego na relacyjne
i doswiadczeniow

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Szkolenie koncentruje sie na zrozumieniu rzeczywistych mechanizmow podejmowania decyzji przez klientéw oraz projektowaniu
doswiadczen, ktére naturalnie prowadzag do wyboru ustugi. Program tgczy elementy neuromarketingu, psychologii decyzji oraz
nowoczesnego podejscia do budowania doswiadczenia klienta (Customer Experience).

Uczestnicy poznajg, jak dziata proces decyzyjny klienta na poziomie emocjonalnym i pod$wiadomym, jakie czynniki wptywaja na
postrzeganie wartosci oraz dlaczego tradycyjne metody sprzedazy czesto nie przynosza oczekiwanych rezultatéw. Szkolenie pokazuje, jak
identyfikowac tzw. niewidzialne momenty w kontakcie z klientem — miejsca, w ktérych zapada decyzja o zakupie lub rezygnacji.

Istotnym elementem programu jest nauka projektowania do$wiadczenia klienta — od pierwszego kontaktu, przez przebieg ustugi, az po
moment powrotu i rekomendacji. Uczestnicy uczg sig, jak budowac zaufanie, redukowac opdr decyzyjny oraz prowadzi¢ klienta do decyzji
w sposob naturalny, bez stosowania presji sprzedazowe;.

Szkolenie ma charakter warsztatowy — uczestnicy analizujg wtasne procesy pracy z klientem, identyfikujg btedy oraz projektuja
rozwigzania dopasowane do swojej dziatalnosci. Efektem jest opracowanie indywidualnego modelu pracy z klientem, ktéry zwigksza
skutecznos¢ dziatan i poprawia doswiadczenie odbiorcy ustugi.

Ustuga przeplatana jest zajgciami praktycznymi w celu lepszego przyswojenia wiedzy i umiejetnosci uczestnikow. Ustuga prowadzona jest w
formie wyktadu, zaje¢ praktycznych oraz dyskusji otwartej z uczestnikami szkolenia.

Szkolenie prowadzone przez obydwdch treneréw jednoczesnie - brak mozliwosci wskazania w harmonogramie.
Dzien 1 — Jak klient naprawde podejmuje decyzje

Modut 1. Neuropsychologia decyzji klienta

e Jak dziata mézg klienta w procesie wyboru

¢ Decyzje emocjonalne vs racjonalne

e Mechanizmy bezpieczenstwa, zaufania i komfortu
¢ Dlaczego klient ,czuje”, ze chce kupié¢

Modut 2. Ukryte mechanizmy wptywu (Invisible Marketing)

¢ Niewidzialne czynniki wptywajgce na decyzje

e Mikro-sygnaty w kontakcie z klientem

e Roéznica miedzy komunikacjag a odczuciem klienta
e Jak klient interpretuje zachowania i otoczenie

Modut 3. Punkty krytyczne w procesie klienta
e Moment pierwszego kontaktu
e Moment zawahania

e Moment decyzji
e Gdzie i dlaczego tracisz klienta

Modut 4. Neuropercepcja wartosci i ceny

e Jak klient ocenia wartos$¢ ustugi



e Efekt poréwnania i zakotwiczenia
¢ Dlaczego cena nie jest gtbwnym czynnikiem
e Jak budowa¢ wartos¢ bez ttumaczenia

Modut 5. Srodowisko decyzyijne klienta

e Jak przestrzen wptywa na decyzje

¢ Mikrodetale: $wiatto, dZwiek, tempo pracy

¢ Pierwsze wrazenie jako decyzja zakupowa

¢ Tworzenie poczucia bezpieczenstwa i profesjonalizmu

Modut 6. Warsztat — analiza wiasnego procesu klienta

¢ Mapowanie Sciezki klienta

¢ |dentyfikacja punktéw oporu
¢ Analiza miejsc utraty klientéw
e Wstepna optymalizacja

Dzien 2 — Projektowanie do$wiadczenia, ktére sprzedaje

Modut 7. Projektowanie doswiadczenia klienta (Customer Experience PRO)

e Tworzenie spéjnego doswiadczenia ustugi
e Punkty ,wow" vs punkty ryzyka

e Jak klient zapamietuje ustuge

¢ Projektowanie emocji klienta

Modut 8. Komunikacja, ktora nie sprzedaje — a sprzedaje

e Jak prowadzi¢ rozmowe bez nacisku

¢ Mikro-komunikaty budujgce decyzje

e Ton, tempo, pauza i jezyk

¢ Naturalne prowadzenie klienta do decyzji

Modut 9. Mechanizm decyzji , TAK”"

¢ Dlaczego klient méwi ,musze sie zastanowi¢”
¢ Jak redukowaé opor bez argumentowania

¢ Mechanizm dopasowania (,to jest dla mnie”)
e Domykanie sprzedazy bez sprzedazy

Modut 10. Projektowanie lojalnosci i powrotéw klientow

¢ Jak powstaje przywigzanie klienta
o Efekt pamieci doswiadczenia

e Mikrodziatania budujgce powr6t

¢ Jak klient staje sie ,staty”

Modut 11. System rekomendacji bez proszenia

¢ Dlaczego klienci polecajg spontanicznie

e Co sprawia, ze ustuga jest ,opowiadalna”

e Jak projektowa¢ doswiadczenie warte polecenia
¢ Naturalne zwiekszanie liczby klientéw

Modut 12. Warsztat koricowy — projekt systemu NeuroExperience

¢ Projekt indywidualnego systemu pracy z klientem
¢ Eliminacja punktéw oporu

e Wzmocnienie momentéw decyzyjnych

¢ Plan wdrozenia



Walidacja (15 min)

e Sprawdzenie wiedzy i umiejetnosci nabytych w trakcie szkolenia.
Dla lepszego przyswojenia programu szkoler Uczestnicy otrzymajg materiaty dydaktyczne.
Dodatkowe warunki przystapienia do szkolenia - podstawowa znajomo$é obstugi komputera.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych (45 min). Przerwy zostaty wliczone do godzin ustugi rozwojowe;.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / temat Prowadzacy

Modut 1.

Neuropsychologi
a decyzji klienta
(wyktad, chat,
rozmowa,

Urszula
Stefanowicz-

Peczynska
wspotdzielenie y

ekranu,
éwiczenia)

Modut 2.

Ukryte
mechanizmy
wptywu (Invisible
Marketing)
(wyktad, chat,
rozmowa,
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Urszula
Stefanowicz-
Peczyniska

Modut 3.

Punkty krytyczne
w procesie
klienta (wyktad,
chat, rozmowa,

Urszula
Stefanowicz-

Peczynska
wspotdzielenie y

ekranu,
éwiczenia)

Urszula
Stefanowicz-

przerwa

Peczynska

Data realizaciji
zajec

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

11:00

12:30

13:15

Godzina
zakonczenia

10:00

12:30

13:15

13:45

Liczba godzin

01:30

01:30

00:45

00:30



Przedmiot / temat

Modut 4.

Neuropercepcja
wartosci i ceny
(wyktad, chat,
rozmowa,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Modut 5.

Srodowisko
decyzyjne klienta
(wyktad, chat,
rozmowa,
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Modut 6.

Warsztat -
analiza witasnego
procesu klienta
(wyktad, chat,
rozmowa,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Modut 7.

Projektowanie
doswiadczenia
klienta
(Customer
Experience PRO)

Modut 8.

Komunikacja,

ktdra nie
sprzedaje — a
sprzedaje
(wyktad, chat,
rozmowa,

wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Modut 9.

Mechanizm
decyzji , TAK"
(wyktad, chat,
rozmowa,
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Prowadzacy

Urszula
Stefanowicz-
Peczynska

Urszula
Stefanowicz-
Peczyniska

Urszula
Stefanowicz-
Peczyniska

Urszula
Stefanowicz-
Peczyniska

Urszula
Stefanowicz-
Peczynska

Urszula
Stefanowicz-
Peczyniska

Data realizacji
zajeé

23-06-2026

23-06-2026

26-06-2026

07-07-2026

07-07-2026

07-07-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

14:30

09:00

08:15

10:30

12:00

Godzina
zakonczenia

14:30

16:00

11:15

10:30

12:00

12:30

Liczba godzin

00:45

01:30

02:15

02:15

01:30

00:30



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L X , X Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Urszula
przerwa Stefanowicz- 07-07-2026 12:30 13:00 00:30
Peczyniska

[PZ3E) Modut 10.
Projektowanie
lojalnosci i
powrotéw Urszula
klientow (wyktad, Stefanowicz- 07-07-2026 13:00 15:15 02:15
chat, rozmowa, Peczynska
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

€5 Modut 11.

System

rekomendaciji

bez proszenia Urszula

(wyktad, chat, Stefanowicz- 07-07-2026 15:15 16:00 00:45
rozmowa, Peczyniska

wspotdzielenie

ekranu,

éwiczenia)

Modut 12.

Warsztat
koncowy —
projekt systemu
NeuroExperience
(wyktad, chat,
rozmowa,
wspoétdzielenie
ekranu,
éwiczenia)

Urszula
Stefanowicz- 07-07-2026 16:00 17:15 01:15
Peczyniska

walidacja

(test, chat,

rozmowa, - 07-07-2026 17:15 17:30 00:15
wspotdzielenie

ekranu)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5200,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5200,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 216,67 PLN
Koszt osobogodziny netto 216,67 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
—

122

Urszula Stefanowicz-Peczyniska

Zatozycielka agencji marketingowej - Detalle. W swoim 7 letnim doswiadczeniu na stanowiskach
managerskich wspotpracowata z zespotami marketingowymi, szkolgc i rozwijajgc swoje
umiejetnosci w praktyce. Swoje doswiadczenie w marketingu przektada na szereg dziatan
wspétpracujac z wieloma firmami tworzac dla nich strategie marketingowe, kampanie, projekty,
materiaty foto i video. Jest specjalistkg w tworzeniu komunikacji social media oraz influencer
marketingu. Pracowata z wieloma markami lifestylowymi, wybierajac kolekcje ubran i sneakersow,
ktére odmienity rynek modowy i nadawaty kierunek trendom. Jako brand manager stworzyta
niezapomniane kampanie, sesje zdjeciowe, pokazy mody i wspétprace z influencerami.
Przeprowadzita kilkaset godzin doradztwa i szkoler w zakresie budowania strategii marketingowej,
tworzenia kampanii czy budowania marki.

Wyksztatcenie wyzsze

Studia podyplomowe - Grafika i multimedia - WSB Gdansk, pazdziernik 2020r. - czerwiec 2021 .
Studia podyplomowe - Psychodietetyka - Uniwersytet SWPS w Warszawie pazdziernik 2016 r. —
czerwiec 2017 r.

Studia licencjackie — Dietetyka - Uniwersytet Warmifsko-Mazurski, pazdziernik 2013 r. — czerwiec
2015r.

222

Beata Argalska

Posiada ponad 7 letnie doswiadczenie w Marketingu. Swoja kariere zaczynata w lifestylowym
magazynie, agencji reklamowej i grupie deweloperskiej. Jest specjalistkg w dziedzinie komunikac;ji
marketingowej, insightu konsumenckiego, budowania strategii Social Media i marketingu
deweloperskiego.

Posiada kilkuletnie doswiadczenie w doradztwie i szkoleniach z budowania strategii marketingowe;j
oraz tworzenia kampanii reklamowych.

Moje wyksztatcenie:

- Akademia Wychowania Fizycznego i Sportu (mgr turystyki i rekreacji)
- Uniwersytet Gdanski - Reklama i marketing medialny

- Wyzsza Szkota Bankowa w Gdansku - Grafika i multimedia

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Materiaty w postaci prezentaciji i skryptu zostang udostepnione uczestnikom podczas ustugi oraz po jej realizaciji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz

wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa.

Informacje dodatkowe

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 rozporzadzenia

Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania

tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Warunki techniczne

Ustuga prowadzona jest za posrednictwem platformy Teams
W celu odbioru transmisji Szkolenia online Uczestnik powinien dysponowac:

¢ komputerem z zainstalowanym system operacyjnym Windows 7 albo nowszym albo macOS Sierra (10.12.6) albo nowszym lub
urzadzeniem mobilnym z zainstalowanym systemem operacyjnym Android (Lollipop) wersja 5.0 albo nowszym lub iOS wersja 9.3.5,
albo nowszym, wyposazonym w ekran i gtosniki;

¢ dostep do sieci Internet, w zaleznosci od wybranej jakosci transmisji, o przepustowosci tgcza co najmniej: 240p 500 kbps 360p 1
Mbps 720p 3 Mbps, 1080p 7 Mbps 2K 12 Mbps 4K 22 Mbps;

¢ aktualng wersja przegladarki Firefox, Opera, Microsoft Edge, Chrome lub Safari;

» kamerka internetowg i mikrofonem - jezeli Uczestnik chce by¢ widoczny i porozumiewac sig gtosowo z prowadzgcym Szkolenie
online;

e Adobe acrobat w najnowszej wersji.

Kontakt

ﬁ E-mail marta@it-ec.pl

Telefon (+89) 451 055 967

Marta Skraba



