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186 ocen £ 27.05.2026 do 29.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Numer ustugi 2026/05/04/33629/3537210

Masterclass komunikacji w kontaktach z 2 575,00 PLN brutto

2 575,00 PLN netto
429,17 PLN brutto/h
429,17 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

[ zdalna w czasie rzeczywistym

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.



Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

26-05-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

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".
Umiejetnosci (Uczestnik potrafi): . . L,
Kazdy uczestnik przeprowadzi prébna
rozmowe z innym pracownikiem w roli

Neutralizowaé manipulacje i asertywnie .
klienta.

stawia¢ granice (komunikat "Ja").
g ( ) Kryterium sukcesu jest poprawne

rzejscie przez wybrang przez trenera
Bada¢ potrzeby klienta technika "lejka" i prze] P y arp

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

defensywnej u rozméwcy. generowanym automatycznie
Warto$¢ weryfikowana:

Jakosc¢ relacji (Miernik: Skala zaufania):

Po éwiczeniu ,klient” ocenia na skali 1-

5, w jakim stopniu odbiera

rozméwce(wynik min. 4/5 jest

warunkiem zaliczenia).

Dostraja¢ komunikacje (VAK) i gtos do
typu osobowosci rozméwcy.

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 lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

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 walidac;ji?

TAK

Program

Ekspercki Program Rozwoju Kompetencji w Obstudze i Relacjach z Klientem

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

Modut I: Asertywnosc jako Strategia Profesjonalisty

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

¢ Dynamika postaw: Rdznice miedzy asertywnoscig a manipulacjg, 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.

 Cwiczenia praktyczne.

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 klientéw.

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

 Cwiczenia praktyczne.

Modut IlI: 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 biznesowe;.

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

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

 Cwiczenia praktyczne.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 4

X Data realizaciji Godzina Godzina i .
Przedmiot / temat Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
PATRYCJA
1 spotkanie KORPACKA- 27-05-2026 08:00 10:00 02:00

BLASZCZUK



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia
PATRYCJA
2 spotkanie KORPACKA- 28-05-2026 09:30 11:30 02:00
BLASZCZUK
PATRYCJA
3 spotkanie KORPACKA- 29-05-2026 16:00 18:00 02:00
BLASZCZUK
PATRYCJA
Ewaluacja KORPACKA- 29-05-2026 18:00 18:15 00:15
BLASZCZUK
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 575,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 575,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 429,17 PLN
Koszt osobogodziny netto 429,17 PLN

Liczba prowadzacych: 1

121

O 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”.

Wspoéttwérezyni 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 wyktadowcg 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
pracownikiem do biura:

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

¢ Zbiér opracowanych podczas warsztatu rozwigzan dla realnych problemoéw (case studies), z ktérymi borykajg 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 neutralizowa¢ 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 konfliktdw.

Warunki techniczne

Komunikator Zoom



Kontakt

ﬁ E-mail info@patrycjakorpacka.pl

Telefon (+48) 502 517 417

Patrycja Korpacka-Btaszczuk



