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Psychologia sprzedazy — skuteczna
komunikacja z klientem, techniki wptywu
oraz wykorzystanie Al i zielonych
rozwigzan w procesie sprzedazowym

Numer ustugi 2026/04/30/32733/3526994

Ruda Slaska / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga
zdalng w czasie rzeczywistym)

& Ustuga szkoleniowa
® 16h
B 02.11.2026 do 23.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do:

4 375,00 PLN brutto
4 375,00 PLN netto
273,44 PLN brutto/h
273,44 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

¢ handlowcéw i doradcow klienta

e menedzeréw sprzedazy

e przedsiebiorcow i whascicieli firm

¢ pracownikow dziatéw obstugi klienta

¢ 0sbb rozpoczynajacych prace w sprzedazy

Nie sa wymagane wczesniejsze kompetencje specjalistyczne.

10

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
rzeczywistym)

16

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji sprzedazowych uczestnikow poprzez poznanie psychologicznych
mechanizméw decyzji zakupowych, doskonalenie komunikaciji z klientem, zwigkszenie skutecznosci rozmoéw



handlowych oraz wykorzystanie narzedzi cyfrowych i Al w sprzedazy. Uczestnicy poznajg takze zasady odpowiedzialnej i
zrébwnowazonej sprzedazy, uwzgledniajgcej aspekty srodowiskowe i etyczne.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Potrafi wyjasnié, jakie czynniki

psychologiczne wptywaja na decyzje

klienta. Potrafi wymienié i opisaé¢

gtéwne techniki komunikacji i radzenia

sobie z obiekcjami. Potrafi wskazaé Test teoretyczny
narzedzia cyfrowe i opisa¢ ich

zastosowanie w sprzedazy. Potrafi

Uczestnik rozumie psychologiczne
mechanizmy wptywajace na decyzje
zakupowe klientéw, zna techniki
komunikacji sprzedazowej i sposoby
reagowania na obiekcje, rozumie role
danych i narzedzi cyfrowych w procesie
sprzedazy oraz zna zasady etycznej i wymienié zasady etyki w sprzedazy i

zrébwnowazonej sprzedazy. | . o
zréwnowazonego podejscia.

Uczestnik prowadzi rozmowe Poprawnie prowadzi symulowang
sprzedazowa zgodnie z etapami rozmowe sprzedazowa, stosujac
procesu decyzyjnego klienta, kolejne etapy procesu. Potrafi zmienié¢
dopasowuje styl komunikacji do typu styl komunikacji w zaleznos$ci od typu

P . e sy .J P . y L. ! . yp Obserwacja w warunkach
rozmoéwcy oraz wykorzystuje narzedzia klienta w éwiczeniach praktycznych.

. S s . symulowanych

Al do przygotowania komunikatéw, Potrafi samodzielnie przygotowaé
analiz i ofert. oferte/analize przy uzyciu narzedzi Al.
Stosuje techniki domykania sprzedazy Poprawnie stosuje techniki finalizacji
bez presji i manipulacji. sprzedazy podczas symulacji

Utrzymuje pozytywna komunikacje i
relacje w éwiczeniach praktycznych.
Wyraza sie w sposéb zrozumialy i
empatyczny w trakcie ¢wiczen.
Podejmuje decyzje zgodnie z zasadami

Uczestnik buduje relacje oparte na
zaufaniu i partnerstwie,

komunikuje sie jasno i empatycznie,
dziata etycznie i odpowiedzialnie w
procesie sprzedazy,

Wywiad swobodny

. . o etyki i odpowiedzialnosci. Potrafi
rozumie wptyw swoich dziatan na | . . o
wskaza¢ konsekwencje swoich dziatan

$rodowisko i relacje biznesowe. L. L
na relacje i otoczenie biznesowe.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, 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 potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1 Psychologia decyzji klienta

¢ jak dziata mdzg klienta w procesie zakupu
e emocje vs logika w sprzedazy
e mechanizmy wptywu i perswazji

Modut 2 Komunikacja sprzedazowa

e przejecie prowadzenia w rozmowie

¢ aktywne stuchanie

¢ pytania diagnostyczne

¢ dopasowanie stylu rozmowy do klienta

Modut 3 Praca z obiekcjami i negocjacje

¢ najczestsze obiekcje klientéw i ich zrédta
¢ strategie reagowania
¢ prowadzenie rozmowy do decyzji

Modut 4 Domykanie sprzedazy

¢ sygnaty gotowosci zakupowej
« techniki finalizacji decyzji
¢ btedy handlowcoéw obnizajgce skutecznosé

Modut 5 Kompetencje cyfrowe i Al w sprzedazy

¢ wykorzystanie narzedzi Al w analizie klientéw
e automatyzacja komunikacji i ofertowania

e personalizacja komunikatow

e praktyczne ¢wiczenia z narzedziami Al

Modut 6 Zielone kompetencje w sprzedazy
¢ odpowiedzialna sprzedaz i zrbwnowazony biznes
¢ cyfryzacja proceséw jako element ekologii

¢ etyczne wykorzystanie danych klientéw
¢ rola transparentnosci w relacjach handlowych

Modut 7 Warsztat praktyczny

¢ symulacje rozmoéw sprzedazowych
¢ analiza case study
o feedback trenera i grupy

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16



Przedmiot /

L. Prowadzacy
temat zajeé

6 J2k

dziata mézg
klienta w
procesie
zakupu -
wprowadzenie
do
neuropsychol
ogii
sprzedazy

Tomasz Kalko

Emocje

vs logika w
decyzjach

akupowych
Zakupowy Tomasz Kalko

rozpoznawani
e wplywu
emociji

Mechanizmy
wpltywu i
perswazji w
procesie
sprzedazy

Tomasz Kalko

Przejecie
prowadzenia
W rozmowie —
. Tomasz Kalko
pierwsze
wrazenie i
inicjowanie
kontaktu

Aktywne

stuchanie -

techniki i Tomasz Kalko
praktyka w

rozmowie z

klientem

Pytania
diagnostyczn
e-
. Tomasz Kalko
odkrywanie
potrzeb

klienta

Data realizacji
zajeé

02-11-2026

02-11-2026

02-11-2026

02-11-2026

02-11-2026

02-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:45

10:30

11:15

12:15

13:00

Godzina
zakonczenia

09:45

10:30

11:15

12:00

13:00

13:45

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Dopasowanie
stylu
rozmowy do
typu klienta -
elastycznosé
komunikacyjn
a

Najczestsze
obiekcje
klientéw i ich
zrédta

Strategie
reagowania
na obiekcje -
praktyczne
scenariusze

Prowadzenie
rozmowy do
decyzji -
negocjacje i
argumentacja

Sygnaly
gotowosci
zakupowej —
jak je
rozpoznaé

Techniki
finalizacji
decyzji -
domykanie
sprzedazy bez
pres;ji

[EFA) Biedy
handlowcéw
obnizajace
skutecznosé
- analiza
przypadkow

Prowadzacy

Tomasz Kalko

Tomasz Kalko

Tomasz Kalko

Tomasz Kalko

Tomasz Kalko

Tomasz Kalko

Tomasz Kalko

Data realizacji
zajeé

02-11-2026

02-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

14:30

09:00

09:45

10:30

11:15

12:15

Godzina
zakonczenia

14:30

15:15

09:45

10:30

11:15

12:00

13:00

. . Forma
Liczba godzin .
stacjonarna
00:45 Tak
00:45 Tak
00:45 Tak
00:45 Tak
00:45 Tak
00:45 Tak
00:45 Tak



Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . .
L, Prowadzacy L, i , . Liczba godzin
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wykorzystani

e narzedzi Al

w analizie Tomasz Kalko 03-11-2026 13:00 13:45 00:45
klientow i

automatyzaciji

ofert

Personalizacj

@ L Tomasz Kalko 03-11-2026 13:45 14:30 00:45
komunikatéw

i praktyczne

éwiczenia z Al

Odpowiedzial
na sprzedaz,
etyka,
zrbwnowazon
y biznes +
symulacje i
case study

Tomasz Kalko 03-11-2026 14:30 15:15 00:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 375,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 375,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 273,44 PLN
Koszt osobogodziny netto 273,44 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Tomasz Kalko

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak



Psycholog i strateg biznesu, trener oraz méwca motywacyjny, praktyk i przedsiebiorca.

O Od kilkunastu lat projektuje i realizuje programy rozwojowe dla menedzeréw, lideréw oraz zespotéw
sprzedazy. Specjalizuje sie w psychologii podejmowania decyzji, komunikacji w sytuacjach
wymagajacych oraz budowaniu kultury wspotodpowiedzialnosci w organizacjach.

W swojej pracy taczy wiedze psychologiczng z doswiadczeniem biznesowym, koncentrujac sie na

skutecznych, mierzalnych rozwigzaniach wspierajgcych rozwdéj kompetencji przywodczych i
sprzedazowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikéw

e workbook
e materiaty cyfrowe PDF + newsletter z wiedza

Warunki techniczne

Zajecia, trwajace godzine lekcyjng (45 minut), beda odbywac sie zdalnie na platformie Google Meet. Przepustowos¢ sieci we wszystkich
sytuacjach musi wynosi¢ co najmniej 3,2 Mb/s. W celu potaczenia sie na zajecia uczestnik powinien mie¢ urzadzenie z potgczeniem do internetu
oraz kamerg. Kursant bedzie otrzymywat, na podany wczesniej adres e-mail, link do spotkania przed kazda zaplanowana lekcja.

Adres

ul. Piotra Niedurnego 99/C
41-709 Ruda Slaska
woj. $laskie

Kontakt

ﬁ E-mail biurobukal@gmail.com

Telefon (+48) 792 622 844

Szymon Bukal



