Mozliwos$¢ dofinansowania

Psychologia sprzedazy — techniki 1 790,00 PLN brutto
sprzedazy relacyjnej - szkolenie 1790,00 PLN netto

Numer ustugi 2026/06/03/140920/3606807

lead the way

4GROW Sp. z 0.0. © Warszawa

Kk KKKk 47/5 @ Ustuga szkoleniowa

86 ocen [ stacjonarna
{2 Zajecia grupowe
® 16:00h
59 29.10.2026 do 30.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

111,88 PLN brutto/h
111,88 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie ,Psychologia sprzedazy — techniki sprzedazy relacyjnej”
skierowane jest do 0sob, ktére w swojej pracy odpowiadajg za realizacje
procesow sprzedazowych oraz chca rozwijaé kompetencje w zakresie
skutecznej komunikacji, budowania relacji i wywierania wptywu na
decyzje klientow.

Grupe docelowg stanowig w szczegdlnosci:

¢ pracownicy dziatéw sprzedazy (B2B, B2C, sprzedaz telefoniczna i
bezposrednia)

¢ handlowcy i doradcy klienta, ktérzy chca podnie$¢ skutecznosc
swoich dziatan

¢ osoby rozpoczynajgce prace w sprzedazy, ktore potrzebujg
uporzadkowanej wiedzy i praktycznych narzedzi

¢ specjalisci pracujgcy z klientem, zainteresowani rozwijaniem
kompetencji komunikacyjnych i relacyjnych

¢ osoby, ktérych wyniki sprzedazowe wymagajg poprawy lub stabilizacji

e osoby chcace rozwija¢ umiejetnosci domykania sprzedazy i pracy z
obiekcjami klientéw

10

stacjonarna

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Cel szkolenia to przygotowanie uczestnikdw do skutecznego prowadzenia proceséw sprzedazowych poprzez rozwoj
kompetencji w zakresie komunikacji, budowania relacji z klientem oraz $wiadomego stosowania technik sprzedazowych
i wywierania wptywu w praktyce zawodowe;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

rozpoczyna rozmowe handlowa zgodnie
z przyjetym schematem
stosuje pytania otwarte i aktywne

Wywiad ustrukturyzowany

Prowadzi rozmowe sprzedazowa z stuchanie w celu rozpoznania potrzeb

klientem klienta
buduje relacje i zaufanie poprzez Obserwacja w warunkach
adekwatng komunikacje werbalng i symulowanych
niewerbalng

formutuje oferte z wykorzystaniem Wywiad ustrukturyzowany

jezyka korzysci
Prezentuje oferte sprzedazowa dopasowuje sposob komunikacji do
dopasowang do potrzeb klienta typu klienta

Obserwacja w warunkach

przedstawia propozycje wartosci w
symulowanych

spos6b logiczny i spéjny

identyfikuje obiekcje klienta i dobiera
adekwatne techniki reakc;ji

stosuje wybrane techniki wywierania
wplywu w rozmowie sprzedazowej

Wywiad ustrukturyzowany

Reaguje na obiekcje klienta i finalizuje

sprzedaz . L .
wykorzystuje techniki domykania Obserwacja w warunkach
sprzedazy w odpowiednim momencie symulowanych
procesu
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 efektow 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 potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Program szkolenia: Psychologia sprzedazy — techniki sprzedazy
relacyjnej

1. Otwarcie sprzedazy — jak rozpoczg¢ rozmowe i zbudowac relacje z klientem?

e Etapy rozpoczecia rozmowy handlowej — sposoby przyciggania uwagi klienta i budowania zainteresowania
e Cold calling w praktyce — dziatania wspierajace skutecznos$¢ i pewno$¢ siebie w sprzedazy telefonicznej

¢ Pierwsze wrazenie w sprzedazy — elementy profesjonalnego wizerunku handlowca

e Budowanie wiarygodnosci i zaufania w komunikac;ji z klientem

¢ Roéznice miedzy komunikacja sprzedazowa a reklamowa — dobér jezyka wptywajgcego na decyzje klienta

2. Skuteczna prezentacja oferty — jak komunikowaé¢ wartos¢ rozwigzania?

e Jezyk korzysci w sprzedazy — rozréznienie: cecha, zaleta, korzys$¢

¢ Przygotowanie propozycji wartosci (Value Proposition)

e Dopasowanie zakresu informacji do klienta i etapu procesu sprzedazy
¢ Budowanie zaangazowania klienta i potrzeby podjecia decyzji

Spotkanie z klientem (face to face):

e Wizerunek handlowca i spojnos¢ komunikacji

e Komunikacja werbalna i niewerbalna w kontakcie z klientem

¢ Interpretacja sygnatow niewerbalnych klienta i adekwatne reagowanie

e Tworzenie ofert handlowych w formie pisemnej

¢ Utrzymywanie zaangazowania klienta pomiedzy etapami procesu sprzedazy
¢ Model przygotowania prezentacji sprzedazowej (FAPROK™)

3. Psychologia osobowosci w sprzedazy — dopasowanie komunikacji do klienta

e Ro6znice w stylach komunikacyjnych klientow i ich znaczenie w procesie sprzedazy

¢ Podstawy typologii osobowosci (w oparciu o koncepcje C.G. Junga)

¢ Rozpoznawanie preferencji komunikacyjnych klientow

e Dopasowanie sposobu argumentaciji i jezyka korzysci do typu klienta

¢ Budowanie relacji w zaleznosci od stylu zachowania klienta

e Komunikacja w sytuacjach réznic i trudnych interakciji

e Zastosowanie ,jezyka uniwersalnego” w sytuacji braku mozliwosci identyfikacji typu klienta

4. Psychologia perswazji w sprzedazy — techniki wywierania wptywu

e Zastosowanie wybranych regut wptywu spotecznego w procesie sprzedazy:
e reguta wzajemnosci
e reguta konsekwencji
¢ spoteczny dowdd stusznosci
e reguta sympatii
e reguta autorytetu
* reguta niedostepnosci

e Mozliwosci i ograniczenia stosowania technik wptywu w sprzedazy

5. Obiekcje w sprzedazy — sposoby reagowania na zastrzezenia klientow



¢ Rola obiekcji w procesie sprzedazy
e Schemat pracy z obiekcjami i prowadzenie rozmowy w sytuacji watpliwosci klienta
¢ Techniki reagowania na obiekcje:

¢ sprostowanie bezposrednie

¢ sprostowanie posrednie

¢ kompensacja

e bumerang

¢ Postepowanie w sytuacji prosb lub oczekiwan klienta niemozliwych do realizacji:
e alternatywa
e kontrast
e prowokacja

6. Finalizacja sprzedazy i obstuga posprzedazowa

e Techniki finalizacji sprzedazy, m.in.:
e metoda proby
¢ metoda referenciji
¢ technika pospiechu
¢ technika matych krokéw
e zamkniecie przygotowujgce
¢ technika wyczerpanych watpliwosci
* przyjmowanie za oczywiste

e Dziatania w obszarze obstugi posprzedazowej wspierajace budowanie dtugofalowych relacji z klientem

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L. . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

Otwarcie

sprzedazy -

jak

zainteresowa L Piotr

- Zajecia . 29-10-2026 09:00 10:30 01:30
¢ klienta, Drozdowski

zbudowaé

relacje i

rozpoznaé

jego potrzeby

- Przerwa - 29-10-2026 10:30 10:45 00:15

Skuteczna
prezentacja
oferty — jak L Piotr
3 Zajecia . 29-10-2026 10:45 12:15 01:30
pokaza¢ Drozdowski
realna
warto$é

rozwigzania

- Przerwa - 29-10-2026 12:15 13:00 00:45



Przedmiot /
temat

Psychologia
osobowosci w
sprzedazy -
jak
dopasowaé
komunikacje
do klienta?

@D

Psychologia
perswazji -
jak budowa¢
zaangazowani
e na kazdym
etapie
sprzedazy

Praca z
obiekcjami —
jak reagowac
na
zastrzezenia
klienta

@B

B Proce

z obiekcjami
- jak
reagowacé na
zastrzezenia
klienta (czes$é
warsztatowa)

amp-

Finalizacja
sprzedazy i
obstuga
posprzedazo
wa - jak
domknaé
transakcje i
zadbaé o
relacje

@

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Piotr
Drozdowski

Piotr
Drozdowski

Piotr
Drozdowski

Piotr
Drozdowski

Piotr
Drozdowski

Data realizacji
zajeé

29-10-2026

29-10-2026

29-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

30-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:45

15:00

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

Godzina
zakonczenia

14:45

15:00

17:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

Liczba godzin

01:45

00:15

02:00

01:30

00:15

01:30

00:45

01:45

00:15



Przedmiot /
temat

Finalizacja
sprzedazy i
obstuga
posprzedazo
wa - jak
domknaé
transakcje i
zadba¢ o
relacje (czesé
warsztatowa)

@B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Piotr
Drozdowski

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
30-10-2026 15:00
30-10-2026 16:00

Liczba godzin

16:00
12:30
01:00
02:30
18:00
Cena
1790,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

1790,00 PLN

111,88 PLN

111,88 PLN

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

16:00 01:00

17:00 01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Piotr Drozdowski

‘ ' Ponad 18 lat doswiadczenia w projektowaniu i prowadzeniu szkoler indywidualnych oraz
grupowych, ze szczegdélnym uwzglednieniem negocjacji, sprzedazy i kompetencji interpersonalnych.
Trener treneréw oraz ekspert w obszarze edukacji dorostych — prowadzit szkolenia z zakresu teorii i
praktyki efektywnego uczenia sig dla treneréw, nauczycieli i mentoréw. Autor kilkudziesieciu
programow szkoleniowych z obszaru sprzedazy, negocjacji i HR.

Wyktadowca studiéw podyplomowych Akademii Leona Kozminskiego w Warszawie, gdzie dzieli sie
wiedzg z zakresu negocjacji, komunikacji i zarzgdzania relacjami biznesowymi.

Wspotpracowat z miedzynarodowymi firmami doradczo-szkoleniowymi przy projektowaniu i
wdrazaniu programéw rozwojowych dla wszystkich poziomoéw organizacji, m.in. w branzach IT,
medycznej, produkcyjnej, finansowej, telekomunikacyjnej, FMCG i energetycznej, a takze dla
jednostek sektora publicznego.

Prowadzit szkolenia dla pracownikéw wielu renomowanych organizaciji, takich jak Auchan Retail
Polska, TVN, PGE Polska Grupa Energetyczna, Enea, Nokia Poland, Orlen Gaz, Ceramika Tubadzin,
Bank BPH, Nordea Bank, Sanitec Koto, Grupa Pracuj, Fresenius Medical Care, EGB Investments oraz
wielu innych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty szkoleniowe wspierajace proces uczenia sie, obejmujace:

e materiaty dydaktyczne w formie drukowanej zawierajgce éwiczenia oraz opis omawianych zagadnien,
 dostep do materiatéw szkoleniowych w formie elektronicznej (np. platforma online, prezentacje).

Materiaty sg powigzane z zakresem merytorycznym ustugi i umozliwiajg utrwalenie wiedzy oraz samodzielne wykorzystanie poznanych
narzedzi w praktyce zawodowej po zakonczeniu szkolenia.

Adres

al. Aleja "Solidarnosci" 155/37
00-877 Warszawa

woj. mazowieckie



Dojazd i parking

Komunikacja miejska
Najblizszy przystanek: Wola-Ratusz

tramwaje: 10, 13, 15, 20, 23, 26
autobusy: 190, 171,157

Metro

Ratusz Arsenat — ok. 6 min komunikacjg miejska

Rondo Daszynskiego — ok. 10 min (komunikacja miejska + krétki spacer)
Rondo ONZ - ok. 8 min komunikacjg miejska

Dworce kolejowe (ok. 12 min komunikacjg miejska):

Warszawa Centralna

Warszawa Srédmiescie WKD

Warszawa Ochota

Parking

W okolicy al. Solidarnosci dostepne sg miejsca parkingowe w strefie miejskiej oraz parkingi prywatne.
Przyktadowe lokalizacje:

parking Hotelu Ibis Warszawa Centrum (ok. 200 m od sali szkoleniowej)

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail wojciech.walczak@4grow.pl

Telefon (+48) 531 314 431

WOJCIECH WALCZAK



