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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

& Zajecia grupowe

Biznes / Sprzedaz

@ 1. Handlowcy, Sprzedawcy i Doradcy Klienta
(B2B oraz B2C)

Dla tych, ktérzy maja juz dos¢ ,odbijania sie od $ciany”, ciggtego styszenia
»,musze to przemysle¢” lub ,za drogo”.

o Zyskasz: Praktyczng apteczke z gotowymi narzedziami (od badania
potrzeb metodg lekarska, przez zaawansowang argumentacje
jezykiem korzysci, po 11 twardych technik zamykania sprzedazy).
Dowiesz sie, jak czytac¢ klienta jak otwartg ksiege i jak kontrolowa¢
wtasne emocje, gdy dopada Cie spadek motywacji.

~ 2. Managerowie Sprzedazy i Dyrektorzy
Handlowi

Dla lideréw, ktérzy odpowiadajg za wyniki zespotéw, planujg strategie i
szukajg sposobu na podniesienie konwersji bez koniecznosci ciggtego
obnizania marzy.

e Zyskasz: Gotowy system edukacji swoich ludzi. Zrozumiesz, jak
przetozy¢ ,statystyke sprzedazy” na codzienne, mierzalne nawyki
zespotu oraz jak mentalnie przestawi¢ handlowcoéw z pozycji
snarzekaczy na rynek” na pozycje ,kreatoréw rozwigzan”.
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12-07-2026



Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

CEL EDUKACYJNY SZKOLENIA

Gtéwnym celem szkolenia jest wyksztatcenie u uczestnikdw postawy doradcy-eksperta (tzw. ,Sprzedawcy-Lekarza”) oraz
wyposazenie ich w zaawansowane, poparte badaniami psychologicznymi kompetencje z zakresu automotywacji,
komunikacji interpersonalnej, czytania mowy ciata oraz perswazji jezykowej, ktére bezposrednio przetoza sie na wzrost
wskaznika konwersji (skutecznosci) zamykania sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji



Efekty uczenia sie

Po zakonczeniu szkolenia uczestnik
osigga nastepujace rezultaty:

1. W ZAKRESIE WIEDZY (Uczestnik wie i

rozumie):

Jakie mechanizmy psychologiczne,
btedy poznawcze i emocje steruja
decyzjami zakupowymi klienta.

Jak budowaé profesjonalna strukture
rozmowy handlowej: od pierwszego
wrazenia do finatu transakcji.

Z jakich narzedzi jezykowych (w tym
struktury PFK i storytellingu) oraz
technik zamykania sprzedazy korzysta¢
w zaleznosci od typu klienta.

Jak przekonania i postawa mentalna
wplywaja na codzienng motywacje oraz
statystyke wynikow.

2. W ZAKRESIE UMIEJETNOSCI
(Uczestnik potrafi):

Btyskawicznie budowac zaufanie
(raport) i celowo zarzadzaé wtasna
mowa ciata w kontakcie z klientem.
Prowadzi¢ precyzyjng diagnoze potrzeb
metoda ,Sprzedawcy-Lekarza” za
pomoca celowych pytan.

Prezentowac oferte jezykiem korzysci i
wizji, skutecznie zbijajac obiekcje oraz
opor klienta.

Rozpoznawac niewerbalne sygnaty
zakupu i ptynnie przechodzi¢ do
domykania sprzedazy przy uzyciu 11
poznanych technik.

Swiadomie planowaé i monitorowaé
swoja codzienng aktywnos$é
sprzedazowa.

3. W ZAKRESIE KOMPETENCJI
SPOLECZNYCH (Uczestnik prezentuje
postawe):

Proaktywna i odpowiedzialng —
zamienia narzekanie na rynek na
szukanie rozwigzan i automotywacje.
Partnerska i empatyczna - buduje
dlugofalowe relacje z klientem oparte
na zaufaniu, a nie na pres;ji
(,wciskaniu”).

Konsekwentng i odporng na odmowe -
rozumie, ze sprzedaz to proces
statystyczny, co zwieksza jego
odpornosé na stres.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik udowodni nabycie
umiejetnosci, jezeli podczas scenek
biznesowych i symulaciji:

Przygotuje i przeprowadzi min. 5-
minutowa sekwencje badania potrzeb
klienta, uzywajac lejka pytan (otwartych,
pogtebiajacych, naprowadzajgcych) bez
przedwczesnego oferowania produktu.
Sformutuje min. 3 argumenty
sprzedazowe dla wybranego
produktu/ustugi, postugujac sie
czystym jezykiem korzysci
dopasowanym do zdiagnozowanego
profilu klienta.

Zastosuje w praktyce technike
"przetamywania barier" (np. przekazanie
rekwizytu/katalogu) w sytuacji, gdy
symulowany klient przyjmuje zamknieta
postawe ciata.

Wartos$¢ 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).

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



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 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

1. ,WEJDZ NA PODIUM" - SPRZEDAWANIE TO NIE WCISKANIE. HANDLOWIEC W XXI WIEKU - O CZYM POWINIEN PAMIETAC...
» Budowanie pozytywnych relacji w kontakcie z Klientem — nastawienie, elastyczno$é¢, motywacja, umiejetnosci i postawa.
» Najwazniejsze regutly i zasady profesjonalnej sprzedazy.

» Rola obstugi klienta a konkurencyjnos¢ i pozycja firmy na rynku.

» Wynik sprzedazowy a systematyka i konsekwencja wiasnych dziatan.

» Praca nad relacja poprzez zaspokajanie potrzeb, przewyzszajac oczekiwanie Klienta.

» Bazowe elementy procesu sprzedazowego.

» ,Sprzedaz to statystyka” - Swiadomos¢ dziatan, jakie codziennie musze wykonaé.

2. BY CHCIALO Ml SIE CHCIEC - ROLA NASZEJ AUTOMOTYWACJI | JEJ WPLYW NA PRACE.

» Zmiany zaczynamy od... siebie! - podejmowanie wyzwar i inicjatywy w dziataniu.

» Zmiana nastawienia, stereotypow i przekonan - kluczem do zwigkszenia sprzedazy.

» Mistrzowie narzekania... a sukcesy w sprzedazy.

» Przepis na SUKCES - czego nam potrzeba, by realizowac¢ cele sprzedazowe?

» Rola i znaczenie empatii w biznesie (wyniki najnowszych badarn).

» Motywowanie siebie do zmian - gtéwne czynniki i zasady budowania automotywacji.

» Rola optymizmu i metody wzbogacania wtasnego potencjatu.

» Btedy myslowe, jakim ulegamy.

» Przekonania (nt. firmy, handluy, klientéw, zmieniajacego sie rynku): motywujace i ograniczajace - analiza ich wptywu na prace i rozwdj
sprzedawcow.

» Zaplanuj swoj wynik: ,Niepowodzenie w planowaniu to planowanie niepowodzenia”. Jak osigga¢ wiecej w sprzedazy?

3. ,SPRZEDAWCA-LEKARZ"” — ZANIM WYSTAWISZ DIAGNOZE, NAJPIERW ,ZBADAJ" KLIENTA. KIEROWANIE ROZMOWA POPRZEZ
ZADAWANIE PYTAN.

» Sztuka zadawania wiasciwych i celowych pytan jako skuteczne narzedzie zbierania informaciji.

» Rodzaje pytan mozliwych do zastosowania w procesie sprzedazy.



» Korzysci z zadawania pytan (dla klienta i sprzedawcy).

» Metody prowadzenia rozmowy poprzez zadawanie pytan.

» Pytania jako metoda zbierania informacji oraz radzenia sobie z trudnymi sytuacjami.

4. SPRZEDAZOWA GRA SLOW, CZYLI WERBALNE TECHNIKI WPLYWU W PROCESIE ROZMOWY Z KLIENTEM.
» Jezyk korzysci a jezyk probleméw.

» Eliminacja jezyka egocentrycznego i stéw ostabiajacych wypowiedz.

» Perswazja poprzez stowo.

» Techniki zmiany minuséw na plusy.

» Jezyk wizji i kreowania potrzeb.

» Skuteczna argumentacja.

» Zasada: PFK.

» Zasady argumentowania — metody przedstawiania argumentow.

» Putapki w argumentacji.

» Budowanie wiasciwego wizerunku poprzez celowy dobér stéw.

» Wykorzystywanie informacji zebranych na etapie badania potrzeb do prezentac;ji oferty spetniajacej oczekiwania klientow.
» Argumenty logiczne i korzysci ptynace z posiadania produktu/ustugi.

» Argumenty emocjonalne budowane w oparciu o wartosci, potrzeby, obawy, leki.

» Jak sprawié, by klient chciat wspétpracowac¢ wtasnie ze mna i moja firma?

» Storytelling i jego skuteczno$é w XXIw.

5. JAK CIE WIDZA... TAK CIE... CZYLI MOWA CIALA W KONTAKCIE Z KLIENTEM A EFEKTYWNE ZAMYKANIE SPRZEDAZY.
» Jak czytanie mowy ciata wptywa na sukces sprzedazy?

» Pierwsze i ostatnie wrazenie — klamra rozmowy.

» Niuanse komunikacji niewerbalnej: kontakt wzrokowy, postawa, gestykulacja, dystans interpersonalny, mimika, naturalnos¢
usmiechu.

» Technika ,wysytania” klientowi korzystnego komunikatu niewerbalnego.

» Niewerbalne techniki radzenia sobie z oporem klientéw.

» Zachowania wzbudzajace zaufanie oraz zachowania odbierane negatywnie.
» Obserwuj uwaznie, a dowiesz sig, kiedy zamkna¢ sprzedaz.

6. ,0STATNI KLAPS”, CZYLI SKUTECZNE TECHNIKI ZAMKNIECIA SPRZEDAZY.
» Nie pozwdl klientowi ,uciec”...

» Technika P. K.

» Zamkniecie bezposrednie/zobowiazanie.

» Technika niedostepnosci.

» Zamkniecie alternatywne.

» Technika ograniczonego wyboru.

» Zamkniecie zapraszajace.



» ,Na szczeniaczka”.

> 3Y.

» Woz albo przewoz.

» Zamkniecie drugorzedne.

» Technika Bena Franklina.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ
. Prowadzacy

temat aktywnosci

(1215 | Zaiecia Mariusz

modut je Btaszczuk

(2215 Przerwa -

2 Zaieci Mariusz
ajecia

modut e Btaszczuk

(4215 B Przerwa -

5215 JEi8 Mariusz

Zajecia

modut Btaszczuk

(6215 R Przerwa -

(7215 & Zaieci Mariusz
ajecia

modut e Btaszczuk

1 Zaiec Mariusz
ajecia

modut Je Btaszczuk

(0215 R Przerwa -

2 Zaieci Mariusz
ajecia

modut e Btaszczuk

[ 11215 R Przerwa -

12215 |3 Zaieci Mariusz
ajecia

modut je Btaszczuk

13215 Przerwa -

Data realizaciji
zajec

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

13-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

14-07-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:15

10:30

12:30

12:45

14:15

14:45

08:00

10:15

10:30

12:30

12:45

14:15

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

12:30

12:45

14:15

14:45

16:15

10:00

10:30

12:30

12:45

14:15

14:45

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

00:15

01:30

00:30

01:30

02:00

00:15

02:00

00:15

01:30

00:30



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

i B -

modut Zajecia

- Walidacja
Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Mariusz
Btaszczuk

Mariusz
Btaszczuk

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji Godzina

zajeé

rozpoczecia

14-07-2026 14:45

14-07-2026 15:55

Liczba godzin

16:00

13:40

00:20

02:00

18:30

Godzina
zakonczenia

15:55

16:15

Liczba godzin

01:10

00:20

r

\.

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towaréw $cisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ 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 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 zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Cena

4 428,00 PLN

3 600,00 PLN

276,75 PLN

225,00 PLN




Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

Mariusz Btaszczuk

Dyrektor merytoryczny Brian Tracy Polska. Doswiadczony, certyfikowany trener biznesu z
kilkunastoletnim doswiadczeniem, dyplomowany coach, psycholog, wyktadowca uczelni wyzszych
oraz praktyk biznesu. Certyfikowany praktyk ,Kodu emocji”.

Wspéttwérezyni 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 zarzadami 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 wyktadowcag 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. "Niezbednik Lidera" (Workbook):

e Podrecznik z teorig dodatkowa w pigutce.

2. Gotowe Scenariusze i Skrypty Rozmoéw

3. Indywidualny Profil Komunikacyjny:

e Whioski z ¢wiczen dotyczgcych mowy ciata i tonacji gtosu — uczestnik dowie sie, co powinien skorygowa¢ w swojej autoprezentacji.



4. Dostep do ,Banku Rozwiagzan Konfliktéw - stworzonego na zajeciach”:

¢ Zbidr opracowanych podczas warsztatu rozwigzan dla realnych problemoéw (case studies), z ktérymi borykajg sie uczestnicy w swojej
codziennej pracy.

5. Certyfikat:

¢ Dokument potwierdzajgcy nabycie praktycznych umiejetnosci z zakresu budowania zespotu, motywowania i asertywnosci.

Informacje dodatkowe

KORZYSCI DLA HANDLOWCA (Co z tego bede miat?)

¢ Wieksze i tatwiejsze zarobki: Skuteczniejsze zamykanie tematéw to prosty krok do wyzszych prowizji i realizacji planéw z nawigzka.

¢ Koniec z poczuciem ,wciskania”: Nauczysz sie sprzedawac w sposob partnerski, elegancki i psychologiczny — klient sam zechce od
Ciebie kupi¢ po dobrej diagnozie potrzeb.

¢ Wieksza pewnosé¢ siebie i odpornosé na ,NIE”: Zrozumienie mechanizmow psychologicznych i statystyki w sprzedazy zdejmie z
Ciebie stres zwigzany z odmowa klienta.

¢ Gotowa ,apteczka narzedziowa”: Dostajesz czystg praktyke — zwroty, pytania i techniki, ktére mozesz wdrozyé w rozmowie z klientem
juz nastepnego dnia po szkoleniu.

¢ Wysoka automotywacja i mniej frustracji: Dowiesz sie, jak kontrolowa¢ swoje wewnetrzne przekonania i nie wpada¢ w putapke
snarzekania na rynek”, dzieki czemu zachowasz wysoka energie przez caty dzien.

Warunki techniczne

Zoom

Kontakt

ﬁ E-mail info@patrycjakorpacka.pl

Telefon (+48) 502 517 417

Patrycja Korpacka-Btaszczuk



