Mozliwos$¢ dofinansowania

Psychologia skutecznej sprzedazy i 4 169,70 PLN brutto

negocjacji: budowanie zdrowych relacji i 31390,00 PLN netto
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online 141,25 PLN netto/h
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Wektor Wiedzy Sp. z
& Ustuga szkoleniowa

0.0.
[l zdalna w czasie rzeczywistym
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Na kurs zapraszamy:

¢ przedstawicieli handlowych i sprzedawcéw,

¢ osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie i obstuge klientéw,

e manageréw sprzedazy,

¢ przedsiebiorcéw rozwijajacych wtasne biznesy,

e wszystkich, ktérzy chca poprawi¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne i

Grupa docelowa ustugi

negocjacyjne.
Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakonczenia rekrutacji 16-09-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Kurs przygotowuje do samodzielnego prowadzenia skutecznej sprzedazy i negocjacji biznesowych poprzez praktyczne
opanowanie umiejetnosci budowania relacji z klientami, technik pozyskiwania nowych kontaktéw, prowadzenia rozmoéw
handlowych oraz kompleksowej obstugi klienta z wykorzystaniem sprawdzonych narzedzi i metod.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Efekty uczenia sie:

EU1. Rozréznia mechanizmy
funkcjonowania umystu szybkiego i
wolnego w kontekscie podejmowania
decyzji oraz komunikacji.

Identyfikuje role emocji w procesach
decyzyjnych i komunikacji oraz stosuje
te wiedze w prezentacjach i
wystgpieniach.

Stosuje trzypoziomowy model
negocjacji (stanowiska, potrzeby,
wartosci) w komunikacji zespotowej i
wystgpieniach publicznych.

Konstruuje wypowiedzi z
wykorzystaniem techniki pytan
aktywizujacych odbiorce i
uruchamiajgcych argumentacje.

Prowadzi prezentacje
produktéw/pomystéw z zastosowaniem
pytan weryfikujacych akceptacje i
zaangazowanie odbiorcy.

Kryteria weryfikacji

Wskazuje charakterystyczne cechy
umystu szybkiego

Okresla, ktéra czescig umystu ludzie
podejmujag wiekszos¢ decyzji

Identyfikuje czynnik odgrywajacy
kluczowa role przy decyzjach
zakupowych

Wymienia cechy charakteryzujace
umyst szybki

Wymienia liczbe pozioméw negocjaciji

Wskazuje poziom negocjacji, na ktérym
najtatwiej osiagna¢ porozumienie

Okresla mechanizm uruchamiajacy
argumentacje w gtowie odbiorcy

Wskazuje najwazniejszg umiejetnos$é w
negocjacjach

Wybiera odpowiednie pytanie do
zakonczenia prezentacji produktu

Rozréznia pytania weryfikujace
zrozumienie od pytan weryfikujacych
akceptacje

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 potwierdzaja

zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Temat 1 — Psychologia sprzedazy, dobrostan psychiczny i skuteczna obstuga klienta.

1. Psychologia sprzedazy i zakupéw B2B.

Czym jest, a czym nie jest dobra sprzedaz?

Jak dziata umyst cztowieka — myslenie szybkie i wolne.

Znaczenie zdrowia psychicznego w budowaniu relacji biznesowych.

Pozytywna psychologia w sprzedazy i obstudze klienta.

Petla nawyku — na co zwraca¢ uwage, zeby nie by¢ jak ,klasyczny sprzedawca”?
Jak dziata proces zakupowy w B2B?

Zarzadzanie emocjami w kontaktach z klientami.

Wptyw zdrowego stylu zycia na efektywnos$é w sprzedazy.

2. Zasady skutecznej komunikacji.

Trzy elementy komunikacji.

Czym jest i jak dziata rama kontekstowa?

Jak zbudowac¢ sympatie z cztowiekiem poprzez mechanizmy komunikac;ji?
Jak unikaé stresu w rozmowach z klientami?

Skad biorg sie konflikty i jak ich unika¢?

Jak unika¢ wypalenia zawodowego w sprzedazy?

3. Style komunikacji.

Jak sie komunikujesz - test i autodiagnoza.
Cztery style komunikaciji:
e cechy charakterystyczne,
¢ elementy rozpoznawcze,
e skuteczna komunikacja w kazdym ze stylow.
e Znaczenie empatii i aktywnego stuchania w pierwszym kontakcie.

Jak pracowac z klientami kazdego z typéw?

Temat 2 — Pozyskiwanie klientéw i budowanie zdrowych relacji w biznesie.

1. Kim jest Twdj klient?

Profilowanie optymalnego klienta.
Kryteria kwalifikacji klientow:

e czym sg?

e jak z nich skutecznie korzystaé?

Desktop research — co warto sprawdzi¢, zeby dobrze zakwalifikowa¢ klienta?

2. Pozyskiwanie danych kontaktowych.

Najwigksze bazy klientow lepsze niz Google.
Jak pozyska¢ dane kontaktowe wprost do decydentéw na biurko (nr telefonu, adres e-mail)?
Jak rozmawiac z sekretarka, jesli jest taka koniecznos$¢?

3. Pierwszy kontakt z klientem.

Co jest celem pierwszego kontaktu?

Przygotowanie do rozmowy — znajdz dobry powdéd do kontaktu.
Rozwijanie umiejgtnosci asertywnej komunikacji.

Wptyw inteligencji emocjonalnej na sukces w sprzedazy.

Zrédta skutecznych powodéw do kontaktu.



¢ Pierwsza rozmowa z klientem — struktura rozmowy i narzedzia do skutecznego zbudowania ciekawosci klienta.
¢ Komunikacja wprost w pierwszej rozmowie z klientem.

Temat 3 - Spotkania sprzedazowe, zarzagdzanie stresem i skuteczna obstuga klienta.

1. Planowanie i realizacja spotkan handlowych.
¢ Co jest celem Twojego spotkania i co ma by¢ jego rezultatem?
e Znaczenie empatii i aktywnego stuchania w pierwszym kontakcie.
e Czynniki sukcesu — po czym pozna¢, czy spotkanie przebiegto dobrze i byto skuteczne?
e Budowanie przyjaznej atmosfery juz na etapie pierwszego kontaktu.
e Konczenie spotkania — ustal finat jeszcze zanim sie zacznie.
e Jak zaplanowac¢ przebieg spotkania, zeby osiggnaé rezultat? Metoda planowania od konica.

2. Sita informacji w dobrej sprzedazy.

¢ Rola informacji w dobrej sprzedazy.

e Corzadzi w sprzedazy — informacje pozyskane czy przekazane?

* Co warto wiedzie¢ o kliencie? Kluczowe aspekty do zbadania potrzeb klienta.

e Jak skutecznie pozyskiwac¢ informacje od potencjalnych klientéw?

e Sztuka stawiania sensownych i wartosciowych pytan.

e Jak stucha¢, zeby ustyszec¢?

e Jak stawia¢ pytania, kiedy wydaje sie, ze klient powiedziat wszystko, co chciates wiedzie¢?
¢ Etykietowanie.
e Mirroring.

e Cztery najwazniejsze pytania dobrego handlowca.

3. Sztuka prezentacji informac;ji.
e Jak opowiada¢, zeby chcieli stucha¢?
e Komunikat ,Ja" i ,Ty" w jezyku sprzedazy.
e Reguta SMART w sztuce tworzenia skutecznej argumentacji w sprzedazy.
e Prawda ogdlna w pracy z obiekcja/pytaniami klientéw.
e Technika odwracania w pracy z obiekcja/pytaniami klientow.

4. Finalizacja.
¢ Trzy elementy, ktérymi powinno zakonczy¢ sie dobre spotkanie sprzedazowe.
e Follow-up - jak skutecznie podja¢ kolejne kroki?
e Co zrobi¢, kiedy klient przestaje sie odzywaé?

Temat 4 - Wywieranie wptywu, negocjacje i zdrowe srodowisko pracy w sprzedazy.

1. Zanim zaczna sie negocjacje.
e Trzy poziomy negocjacji.
e Przygotowanie do rozmowy z partnerem.
e Znaczenie ré6znorodnosci w podejsciu do negocjacji i wspotpracy.
e BATNA, WATNA oraz ZOPA w negocjacjach.
¢ Moja strategia negocjacji.
e Jak zarzadzaé stresem w sytuacjach negocjacyjnych?
¢ Czego moge sie spodziewacé? Przestrzen zabezpieczenia w negocjacjach.
¢ Etapy w negocjacjach.
¢ Jak skutecznie otworzy¢ negocjacje?
e Jak unika¢ manipulacji i negocjowac etycznie?

2. Zelazne zasady negocjacii.
e Manipulacja kontra perswazja — gdzie jest granica?
e Jak umyst cztowieka analizuje i przetwarza informacje?
¢ Pozytywna psychologia i budowanie pewnosci siebie w negocjacjach.
¢ Myslenie szybkie i wolne.
e W ktére ,myslenie” celujag techniki wywierania wptywu i perswaz;ji?
¢ Luka informacyjna w wywieraniu wptywu.

3. Narzedzia wywierania wptywu w komunikacji.
¢ Presupozycje w sztuce wywierania wptywu.
e Technika prawdy ogodlnej jako sposéb odpowiedzi na wszystko.
e Tryby gramatyczne w jezyku polskim — jak budowa¢ site komunikatu?
e Komunikat TY — narzedzie skutecznej perswazji budujgce zaangazowanie.
¢ Powinnosci kontra chciejstwa — z czego warto korzystac¢?



4 Test walidacyjny

Link to testu online zostanie wystany po zakoriczonych zajeciach. Test przygotowata osoba prowadzaca walidacje niniejszego kursu. Test
zawiera pytania do ktdrych nalezy wybra¢ jedng odpowiedzZ sposréd trzech propozycji. Wynik testu jest automatycznie wyliczany w pliku

google.

Po uzyskaniu wyniku pozytywnego, Uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukoiczeniu kursu.

Na kurs zapraszamy w szczegdlnosci:

¢ przedstawicieli handlowych i sprzedawcoéw,

¢ osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie i obstuge klientéw,

e managerow sprzedazy,
e przedsiebiorcéw rozwijajagcych wtasne biznesy,

e wszystkich, ktérzy chca poprawi¢ swoje umiejetnosci komunikacyjne i negocjacyjne.

Kurs przeprowadzany bedzie w formie online, bez podziatu na grupy. Uczestnicy majg mozliwosc¢ korzystania zaréwno z kamerki jak i
mikrofonu. Taka cheé moga zgtasza¢ na biezaco poprzez kliknigcie ikonki ,dton”. Pytania mozna réwniez zadawaé za pomocg czatu.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 21

Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Psychologia
sprzedazy,
dobrostan
psychiczny i
skuteczna
obstuga
klienta.

Zajecia Szymon Lach

2221 B Przerwa -

Psychologia
sprzedazy,
dobrostan
psychiczny i
skuteczna
obstuga
klienta.

Zajecia Szymon Lach

4721 | Przerwa -

Psychologia
sprzedazy,
dobrostan
psychiczny i
skuteczna
obstuga
klienta.

Zajecia Szymon Lach

Data realizacji
zajeé

17-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

11:00

12:30

13:00

Godzina
zakonczenia

10:30

11:00

12:30

13:00

15:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:30

02:00



Przedmiot /
temat

Pozyskiwanie
klientow i
budowanie
zdrowych
relacji w
biznesie.

Pozyskiwanie
klientéw i
budowanie
zdrowych
relacji w
biznesie.

Pozyskiwanie
klientow i
budowanie
zdrowych
relacji w
biznesie.

Spotkania
sprzedazowe,
zarzadzanie
stresemii
skuteczna
obstuga
klienta.

Spotkania
sprzedazowe,
zarzadzanie
stresemii
skuteczna
obstuga
klienta.

i B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Szymon Lach

Szymon Lach

Szymon Lach

Szymon Lach

Szymon Lach

Data realizacji
zajeé

01-10-2026

01-10-2026

01-10-2026

01-10-2026

01-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

08-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

11:00

12:30

13:00

09:00

10:30

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

10:30

11:00

12:30

13:00

15:00

10:30

11:00

12:30

13:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:30

02:00

01:30

00:30

01:30

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Spotkania
sprzedazowe,
zarzqdza‘nle Zajecia
stresem i
skuteczna
obstuga

klienta.

Wywieranie
wptywu,
rowe 20
srodowisko
pracy w
sprzedazy.

Przerwa

(7 B

Wywieranie

wptywu,

negocjacje i Zajecia
zdrowe
srodowisko
pracy w
sprzedazy.

Przerwa

(-2 B

Wywieranie
wptywu,
negocjacje i
zdrowe
$rodowisko
pracy w
sprzedazy.

Zajecia

Walidacja

21221 B

Podsumowanie
Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidaciji

Prowadzacy

Szymon Lach

Szymon Lach

Szymon Lach

Szymon Lach

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
08-10-2026 13:00
15-10-2026 09:00
15-10-2026 10:30
15-10-2026 11:00
15-10-2026 12:30
15-10-2026 13:00
15-10-2026 14:30

Liczba godzin

24:.00

19:30

00:30

Godzina
zakonczenia

15:00

10:30

11:00

12:30

13:00

14:30

15:00

Liczba godzin

02:00

01:30

00:30

01:30

00:30

01:30

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma przerw 04:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 26:30

Cennik

r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towaréw scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniei w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4169,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3390,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 173,74 PLN
Koszt osobogodziny netto 141,25 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Szymon Lach

‘ . Trener umiejetnosci biznesowych, sprzedawca i rekruter.
Przede wszystkim sprzedawca. PézZniej trener sprzedazy, doradca, méwca i rekruter (z pasji). Bycie



najpierw sprzedawcg pozwala mu wcigz na biezgco samemu testowaé nowe rozwigzania i
podejscia do sprzedazy. Wyznaje zasade, ze zeby kogos czegos uczyé, trzeba najpierw samemu sie
tego nauczy¢. Jako trener sprzedazy stawia przede wszystkim na efektywnos¢. Tym samym
kryterium kieruje sie prowadzac procesy rekrutacyjne. Zawsze kieruje sie zasada: ,Biznes + relacje!
Nigdy odwrotnie!”. Ukonczyt studia magisterskie na kierunku zarzadzanie o specjalizaciji: reklama i
marketing. Ukonczyt réwniez studia podyplomowe na kierunku: zarzadzanie zasobami ludzkimi. Od
2010 pracuje jako wyktadowca na Wydziale Nauk Politycznych i Dziennikarstwa Uniwersytetu im.
Adama Mickiewicza w Poznaniu. Absolwent Pilskiej Szkoty Treneréw (2011 rok) oraz licznych
szkolen z zakresu komunikaciji, sprzedazy, negocjacji, wystgpien publicznych.

Przez wiele lat pracowat jako sprzedawca i kierownik sprzedazy w sieci salonoéw z ekskluzywng
moda meska. Realizowat sie réwniez jako przedstawiciel i menager zespotu przedstawicieli w
branzy finansowej oraz branzy reklamowej.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik ustugi otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie PDF, przygotowany przez prowadzacych:

- skrypt

- dostep do nagrania szkolenia na okres 21 dni.

Informacje dodatkowe

Cena bez VAT dla optacajgcych szkolenie, w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Zwolnienie z art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. C ustawy o VAT lub paragraf 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw w sprawie zwolnien
VAT oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Zapraszamy do odwiedzenia naszej strony internetowej: https://wektorwiedzy.pl/

Zagadnienia w ramach

kursu beda omawiane w réznych formach, m.in.:

¢ dyskusja moderowana,
¢ céwiczenia indywidualne,

e éwiczenia grupowe,

¢ symulacje rozmow z klientami.

Uczestnik jest zobowigzany uczestniczy¢ w co najmniej 80% zaje¢. Podstawa do rozliczenia ustugi, jest wygenerowanie z systemu raportu
logowan, umozliwiajacego identyfikacje wszystkich uczestnikdw oraz zastosowanego narzedzia.

Warunki techniczne

Szkolenie bedzie prowadzone za posrednictwem Platformy ClickMeeting.

Szkolenia na ClickMeeting nie wymagaja instalowania zadnego programu, sg transmitowane przez przegladarke. Bardzo wazne jest, zeby

byta ona zaktualizowana do najnowszej wersji (jesli nie bedzie aktualna, podczas testu nie pojawi sie zielony “v”). W razie potrzeby
istnieje tez mozliwo$¢ pobrania aplikacji mobilnej i uczestniczenia w szkoleniu poprzez smartfon lub tablet.

Wymagania techniczne: procesor 2-rdzeniowy 2 GHz; 2 GB pamieci RAM; system operacyjny Windows 8 lub nowszy, MAC OS wersja
10.13; przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari; state tagcze internetowe o predkosci 1,5 Mbps.

Konieczne jest posiadanie kamerki internetowej, umozliwiajacej przeprowadzenie monitoringu realizacji ustug szkoleniowych.



Najbezpieczniejszg opcjg jest potaczenie internetowe za pomoca kabla sieciowego. Gdy nie ma takiej mozliwosci i pozostaje korzystanie
z WiFi, warto na czas szkolenia umiesci¢ komputer jak najblizej routera i zadbac, aby inni uzytkownicy tej samej sieci WiFi ograniczyli w
tym czasie aktywnos$ci mocno obcigzajgce sie¢ (np. ogladanie filméw, rozmowy wideo lub pobieranie duzych plikéw). Jesli jest taka
mozliwo$¢ zachecamy do przetestowania potgczenia w domu oraz miejscu pracy i uczestniczenia w szkoleniu z tego miejsca, w ktorym
bedzie lepszy Internet.

Jak dotaczy¢ do spotkania: https://youtu.be/ZFWhNh2KHro, https://knowledge.clickmeeting.com/pl/infographic/jak-dolaczyc-do-
wydarzenia-instrukcja-dla-uczestnika/

Link umozliwiajgcy uczestnictwo w kursie wazny jest od dnia poprzedzajgcego rozpoczecie kursu do zakonczenia zajeé.

Podstawa do rozliczenia ustugi, jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz
zastosowanego narzedzia.

Kontakt

ﬁ E-mail s.pociask@wektorwiedzy.pl

Telefon (+48) 573 503 912

SYLWIA POCIASK



