Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Psychologia sprzedazy i 1 968,00 PLN brutto

ﬁ negocjacji B2B — neurobiologia decyzji 1600,00 PLN netto
zakupowej w praktyce sprzedazy 123,00 PLN brutto/h

w konsultacyjnej 100,00 PLN nettoh

Numer ustugi 2026/08/27/225068/3770973 22533 PLN cenarynkowa @

MHIG SPOLKA Z

OGRANICZONA © Krakéw
ODPOWIEDZIALNOS ~ ® Ustuga szkoleniowa
ClA [ stacjonarna

Brak ocen dla tego dostawcy @ ZanCia indyWiduaIne
®© 16:00h
5 02.11.2027 do 03.11.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

¢ Handlowcy B2B i Key Account Managerowie
e Doradcy klienta i Customer Success Managerowie
e Wiasdciciele matych i $rednich firm sprzedajacy bezposrednio
Grupa docelowa ustugi * Pracownicy dziatéw rozwoju biznesu (Business Development)
¢ Konsultanci sprzedajacy ustugi profesjonalne (doradcze, prawne,
finansowe, technologiczne)

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 1
Data zakonczenia rekrutacji 30-10-2027
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnika do samodzielnego prowadzenia procesu sprzedazy konsultacyjnej B2B —
od nawigzania pierwszego kontaktu z klientem, poprzez identyfikowanie jego potrzeb i dobér adekwatnego rozwigzania,
prezentowanie wartosci oferty, prowadzenie rozméw z wykorzystaniem technik SPIN, prace z obiekcjami i rozmowe o
cenie, az do skutecznego ustalenia kolejnego kroku w procesie sprzedazowym. Uczestnik bedzie przygotowany do
stosowania zasad psychologii decyzji zakupowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

WIEDZA

Uczestnik wyjasnia wptyw proceséw
psychologicznych i neurobiologicznych
na decyzje zakupowe klienta B2B.
Uczestnik charakteryzuje zasady
wptywu spotecznego Cialdiniego i ich
zastosowanie w sprzedazy
konsultacyjne;j.

Uczestnik rozréznia sprzedaz
transakcyjng, konsultacyjng i
strategiczng oraz dobiera model
sprzedazy do sytuacji klienta.
Uczestnik charakteryzuje strukture
modelu SPIN i dobiera pytania
odpowiednie do poszczegodlnych
etapéw badania potrzeb.

UMIEJETNOSCI

Uczestnik prowadzi pierwszy kontakt z
klientem B2B z wykorzystaniem technik
cold call, cold email lub networkingu.
Uczestnik prowadzi badanie potrzeb
klienta z wykorzystaniem pytan SPIN
Uczestnik prezentuje rozwigzanie
sprzedazowe poprzez odniesienie jego
wartosci do zidentyfikowanych potrzeb i
celéw klienta.

Uczestnik reaguje na obiekcje klienta z
wykorzystaniem techniki uznania,
zrozumienia i przeramowania.
Uczestnik prowadzi rozmowe o cenie,
odnoszac poziom ceny do wartosci
rozwigzania dla klienta.

Uczestnik finalizuje rozmowe
sprzedazowa poprzez ustalenie
konkretnego kolejnego kroku.

KOMPETENCJE SPOLECZNE
Uczestnik stosuje zasady etycznej i
partnerskiej komunikacji w procesie
sprzedazy oraz uwzglednia
perspektywe klienta w budowaniu
dlugofalowej relaciji.

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

WIEDZA

Uczestnik wyjasnia réznice pomiedzy
procesami automatycznymi i
analitycznymi oraz wskazuje ich
znaczenie dla procesu podejmowania
decyzji zakupowe;j.

Uczestnik wskazuje minimum 5 zasad
wplywu spotecznego oraz podaje
przyktad ich etycznego zastosowania w
rozmowie sprzedazowej.

Uczestnik rozpoznaje typ procesu

Test teoretyczny

sprzedazowego na podstawie opisu
sytuacji i uzasadnia dobér wtasciwego
podejscia.

Uczestnik przyporzadkowuje pytania do
etapéw SPIN oraz dobiera minimum
jedno pytanie do kazdego etapu na
podstawie przedstawionego przypadku.

UMIEJETNOSCI

Uczestnik przeprowadza symulacje
pierwszego kontaktu, formutujac cel
kontaktu, propozycje wartosci oraz
pytanie otwierajgce rozmowe.
Uczestnik podczas symulowanej
rozmowy formutuje pytania sytuacyjne,
problemowe, implikacyjne oraz
dotyczace potrzeby/korzysci i
wykorzystuje uzyskane informacje do
okreslenia potrzeb klienta.

Uczestnik przedstawia rozwigzanie i
wskazuje minimum dwa jego elementy
odpowiadajgce wczesniej
zidentyfikowanym potrzebom klienta.
Uczestnik podczas symulacji
identyfikuje obiekcje klienta, formutuje
odpowiedz uwzgledniajaca jego
perspektywe i przedstawia alternatywne
ujecie problemu.

Uczestnik podczas symulacji uzasadnia
cene poprzez odniesienie do korzysci i
wartos$ci rozwigzania oraz odpowiada
na pytanie lub obiekcje dotyczaca ceny.
Uczestnik koriczy symulowana
rozmowe poprzez sformutowanie
konkretnego dziatania, terminu oraz
odpowiedzialnosci stron.

symulowanych

KOMPETENCJE SPOLECZNE
Uczestnik podczas symulacji prowadzi
rozmowe w sposob nienachalny,
uwzglednia potrzeby i perspektywe

. . R . symulowanych
klienta oraz proponuje rozwigzanie
adekwatne do zidentyfikowanych

potrzeb.

Obserwacja w warunkach

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach



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 efektéow 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

Dzien 1 - 9:00-10:30 Psychologia decyzji zakupowej. System 1 i 2 wg Kahnemana. Heurystyki w decyzjach B2B

Dzien 1-10:45-12:15 6 zasad wptywu Cialdiniego i ich etyczne zastosowanie

Dzien 1-13:00-14:30  Pierwszy kontakt — cold call, cold email, networking. Anatomia skutecznego otwarcia

Dzien 1-14:45-17:00 Model SPIN — warsztat strukturyzowanego badania potrzeb na realnych przypadkach uczestnikow
Dzien 2 - 9:00-10:30 Prezentacja rozwigzania — od listy funkcji do mapowania na béle i cele klienta

Dzien 2 - 10:45-12:15  Praca z obiekcjami — technika uznania, zrozumienia, przeramowania. Symulacje

Dzien 2 - 13:00-14:30 Rozmowa o cenie — wartosc¢ versus koszt. Negocjacje z perspektywy psychologicznej

Dzien 2 - 14:45-16:30  Finalizacja — sygnaty zakupowe, technika 'next step'. Praca z odroczeniem decyzji

Dzien 2 - 16:30-17:00  Walidacja efektéw uczenia sie i indywidualny plan rozwoju

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

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

Psychologia

decyzji

zakupowych -

system 1i 2,

heurystyki i Zajecia
neurobiologic

Katarzyna

. 02-11-2027 09:00 10:30 01:30
Bodziony

zne
mechanizmy
decyzji
zakupowych

- Przerwa - 02-11-2027 10:30 10:45 00:15

Zasady

wptywu

spotecznego

F:ialdiniego i Zajecia Katar.zyna
ich Bodziony
zastosowanie

w sprzedazy

B2B

02-11-2027 10:45 12:15 01:30

- Przerwa - 02-11-2027 12:15 13:00 00:45

Pierwszy
kontakt z
klientem B2B

- cold call,
Katarzyna

cold email, Zajecia Bodziony

networking i

02-11-2027 13:00 14:30 01:30

konstrukcja
skutecznego
otwarcia
rozmowy

- Przerwa - 02-11-2027 14:30 14:45 00:15

Model

SPIN -
struktura
badania
potrzeb,
. L Katarzyna
formutowania Zajecia . 02-11-2027 14:45 17:00 02:15
) Bodziony
pytan oraz
éwiczenia na
przyktadach
sprzedazowyc
h



Przedmiot /
temat

Prezentacja
rozwigzania -
dopasowanie
artosci
rozwigzania
do potrzeb i
celéw klienta

an-

Praca
z obiekcjami -
uznanie,
zrozumienie i
przeramowani
e. Cwiczenia i
symulacje

o5 B

Rozmowa o
cenie -
wartosé
versus koszt.
Psychologicz
ne aspekty
negocjacji.

-

Finalizacja
procesu
sprzedazowe
go - sygnatly
zakupowe,
ustalanie
kolejnego
kroku, praca z
odroczeniem
decyzji

=B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

Prowadzacy

Katarzyna

Bodziony

Katarzyna
Bodziony

Katarzyna
Bodziony

Katarzyna
Bodziony

Data realizacji
zajeé

03-11-2027

03-11-2027

03-11-2027

03-11-2027

03-11-2027

03-11-2027

03-11-2027

03-11-2027

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

16:30

Liczba godzin

16:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

16:30

17:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:15

01:45

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma godzin zaje¢ 13:00
w tym suma godzin walidaciji 00:30
w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:00

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é 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 towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze srodkéw 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 zwolnief w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\,

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1968,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 123,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1



O Katarzyna Bodziony

Katarzyna Bodziony jest psychologiem biznesu i trenerem, posiadajgcym doswiadczenie w pracy z

‘ ' klientami indywidualnymi oraz organizacjami. W swojej dziatalno$ci zawodowej tgczy wiedze z
zakresu psychologii, komunikacji interpersonalnej i funkcjonowania cztowieka w srodowisku
zawodowym z praktyka szkoleniowa.

W ostatnich latach realizowata dziatania edukacyjne i szkoleniowe skierowane do os6b pracujgcych
w srodowisku biznesowym, w tym menedzeréw i pracownikéw organizacji. Prowadzita szkolenia i
konsultacje dotyczace m.in. komunikacji, funkcjonowania zespotéw, zarzgdzania stresem oraz
psychologicznych aspektéw pracy zawodowe;.

Posiada réowniez doswiadczenie we wspétpracy z organizacjami biznesowymi, w tym przy
opracowywaniu i realizacji programéw z obszaru dobrostanu pracownikéw (wellbeing) oraz rozwoju
kompetencji os6b petnigcych funkcje menedzerskie.

Doswiadczenie zawodowe zdobywane w pracy szkoleniowej i konsultacyjnej pozwala jej na
wykorzystywanie wiedzy psychologicznej w praktycznych dziataniach zwigzanych z komunikacja,
budowaniem relacji z klientem oraz prowadzeniem rozméw w $rodowisku biznesowym.

Posiada przygotowanie do prowadzenia zaje¢ o charakterze wyktadowym, warsztatowym i
praktycznym, obejmujacych analize przypadkoéw, éwiczenia oraz symulacje sytuacji zawodowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Skrypt szkoleniowy z modelami SPIN, Challenger, Sandler (PDF, ok. 90 stron)

e Karta pytan SPIN do druku i uzycia w realnych rozmowach

¢ Szablon przygotowania do rozmowy z klientem (account research, cele rozmowy, scenariusz)
¢ Bank obiekcji typowych dla ré6znych branz wraz z propozycjami odpowiedzi

¢ Indywidualny plan rozwoju kompetencji sprzedazowych (12 tygodni)

* Dostep do platformy psyvera.pl z nagraniami modelowymi (90 dni)

e Certyfikat ukonczenia szkolenia

Warunki uczestnictwa

Brak wymagan formalnych. Mile widziane minimum 6 miesiecy doswiadczenia w sprzedazy lub kontaktach z klientem.

Informacje dodatkowe

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF ani w
jakimkolwiek Regionalnym Programie lub FERS, ani przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo.

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot bedacy jednoczes$nie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej
tematyce w ramach danego projektu.

Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktérzy deleguja
na ustugi siebie lub swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie $wiadcza ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsiebiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdélnosci kosztéw srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsigbiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, kosztéw dojazdu oraz zakwaterowania.



Adres

al. Aleja Juliusza Stowackiego 40/1
30-018 Krakow

woj. matopolskie

Szkolenie realizowane jest stacjonarnie w Krakowie, w sali szkoleniowej wyposazonej w stanowisko dla uczestnika,
dostep do Wi-Fi oraz niezbedne materiaty szkoleniowe. Szkolenie ma charakter indywidualny — uczestniczy w nim jeden
uczestnik oraz trener. Zajecia obejmujg czes¢ wyktadowa, ¢wiczenia praktyczne, analize przypadkéw oraz symulacje
rozméw sprzedazowych. Do przeprowadzenia walidacji wykorzystywane sg test wiedzy oraz ustrukturyzowana karta
oceny zadania praktycznego.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

O

ﬁ E-mail centrumleczenianowytarg@gmail.com
Telefon (+48) 577 730 077

PAULINA GARBACZ



