Mozliwo$¢ dofinansowania

Sztuka Negocjacji Sprzedazowych: 4 200,00 PLN brutto
, Strategie Sukcesu i Budowania Relacji. 420000 PLN netto
%Odu Numer ustugi 2025/01/17/164038/2507885 210,00 PLN brutto/h

210,00 PLN netto/h

LIFEPASS spétka z © Kielce / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa
odpowiedzialnosciag (© 20h

% Y K K (9 05.05.2025 do 06.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy oraz
przedstawicieli handlowych, ktérzy pragng podnie$¢ swoje kompetencije
negocjacyjne, zdoby¢ umiejetnosci argumentacji i lepszego radzenia
sobie w trudnych sytuacjach sprzedazowych.

Grupa docelowa ustugi Szkolenie dedykowane jest osobom, ktére chcg zwiekszy¢ swojg

efektywnos¢, osiggac lepsze wyniki sprzedazowe i budowa¢ dtugotrwate
relacje z klientami. W szczegdlnosci moze by¢ ono przydatne dla oséb
odpowiedzialnych za negocjowanie umdw, obrone ceny oraz tworzenie
ofert warto$ciowych dla klientéw.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutaciji 04-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego prowadzenia skutecznych negocjacji w sprzedazy. Szkolenie rozwija
kompetencje w zakresie planowania procesu negocjacyjnego, oraz wyznaczania celéw zgodnie z zasadg SMART.
Uczestnicy poznaja techniki komunikacji werbalnej i niewerbalnej, metody budowania zaufania, zarzagdzania emocjami
oraz radzenia sobie z trudnymi sytuacjami negocjacyjnymi. Praktyczne ¢wiczenia i symulacje umozliwig nabycie
umiejetnosci stosowania zaawansowanych strategii negocjacyjnych

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozréznia typy negocjacji
(kooperacyjne i konkurencyjne) oraz ich

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie charakteryzuje
cechy negocjacji kooperacyjnych i
konkurencyjnych oraz wskazuje

Metoda walidacji

Test teoretyczny

sytuacje, w ktérych sa one najbardziej
efektywne

kluczowe cechy.

Uczestnik tworzy kompletna analize
SWOT, wskazujgc mocne i stabe strony
oraz szanse i zagrozenia w odniesieniu

Uczestnik opracowuje analize SWOT dla
negocjacji, uwzgledniajac kluczowe
czynniki wewnetrzne i zewnetrzne.

Test teoretyczny

do wybranej sytuacji negocjacyjne;j.

Uczestnik skutecznie stosuje techniki
aktywnego stuchania oraz odpowiednio
dobiera srodki komunikacji werbalnej i
niewerbalnej w trakcie symulowanych
negocjacji.

Uczestnik dostosowuje techniki
komunikacji werbalnej i niewerbalnej do
stylu negocjacyjnego partnera.

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument zawiera opis efektow uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.



Program

Dzien 1: Przygotowanie i podstawy negocjacji
Godziny: 9:00-17:00 (10 godzin dydaktycznych, kazda po 45 minut)
Przerwy:

* Dwie przerwy po 10 minut (przed potudniem i po potudniu).
e Jedna przerwa obiadowa: 30 minut (13:00-13:30).

Pre Test

1. Wprowadzenie do szkolenia (1 godzina dydaktyczna)
e Przywitanie uczestnikéw i przedstawienie trenera.
e Omowienie celdw i programu szkolenia.
e Ustalenie zasad wspotpracy i kontraktu grupowego.

2. Podstawy negocjacji w sprzedazy (2 godziny dydaktyczne)
¢ Definicje i kluczowe cechy negocjac;ji.
¢ Typy negocjacji: kooperacyjne i konkurencyjne.
« Cwiczenie: Rozpoznawanie styléw negocjacyjnych.

3. Przygotowanie do negocjacji (3 godziny dydaktyczne)
* Wyznaczanie celéw negocjacyjnych (zasada SMART).
¢ Analiza SWOT i BATNA w procesie negocjacyjnym.
 Cwiczenie: Tworzenie wiasnej BATNA.

4. Rola komunikacji w negocjacjach (2 godziny dydaktyczne)
e Techniki komunikacji werbalnej i niewerbalne;.
¢ Aktywne stuchanie jako narzedzie negocjacyjne.
 Cwiczenie: Symulacja rozméw z klientami.

5. Psychologia negocjacji (2 godziny dydaktyczne)
e Budowanie zaufania i relacji w procesie negocjacyjnym.
¢ Rozpoznawanie emocji i radzenie sobie z nimi.
 Cwiczenie: Analiza przypadkéw psychologicznych w negocjacjach.

Dzien 2: Zaawansowane techniki negocjacyjne
Godziny: 9:00-17:00 (10 godzin dydaktycznych, kazda po 45 minut)
Przerwy:

¢ Dwie przerwy po 10 minut (przed potudniem i po potudniu).
¢ Jedna przerwa obiadowa: 30 minut (13:00-13:30).

1. Strategie i taktyki negocjacyjne (3 godziny dydaktyczne)
¢ Techniki perswazji i budowania zaufania.
¢ Style negocjacyjne: wybo6r odpowiedniego podejscia.
 Cwiczenie: Dobdr strategii do konkretnych sytuacii.

2. Rozwiagzywanie trudnych sytuacji w negocjacjach (3 godziny dydaktyczne)
e Radzenie sobie z obiekcjami klientéw.
¢ Techniki radzenia sobie z impasem i trudnymi partnerami.
 Cwiczenie: Negocjacyjne gry wojenne.

3. Praktyczne warsztaty negocjacyjne (3 godziny dydaktyczne)
e Symulacje negocjacji sprzedazowych z wykorzystaniem analizy przypadkow.
e Omowienie wynikéw i wskazdwki trenera.

4. Walidacja i podsumowanie szkolenia (1 godzina dydaktyczna)
e Post test
¢ Dyskusja podsumowujgca i wymiana doswiadczen.
¢ Ankieta ewaluacyjna.



Warunki organizacyjne

e Szkolenie adresowane jest do handlowcéw i pracownikéw dziatéw sprzedazy
e Szkolenie odbywa sie w grupach maksymalnie 20 osobowych

e Kazdy uczestnik ma zapewnione samodzielne stanowisko pracy, wyposazone w niezbedne materiaty szkoleniowe.

Uwagi organizacyjne

e Szkolenie prowadzone jest w trybie godzin dydaktycznych (45 minut).
e W programie uwzgledniono dwie przerwy (10 minut kazda) oraz jedng obiadowg (30 minut).
¢ Walidacja odbywa sie poprzez test oraz ocene aktywnosci w symulacjach negocjacyjnych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
L, Prowadzacy L, i , i
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Pre Test i

wprowadzenie do Adam Chyb 05-05-2025 09:00 09:30
szkolenia

Podstawy

negocjacji w
sprzedazy
Definicje i
kluczowe cechy
negocjacji. Typy
negocjacji: Adam Chyb 05-05-2025 09:30 11:10
kooperacyjne i
konkurencyjne.
Cwiczenie:
Rozpoznawanie
stylow
negocjacyjnych.

Przerwa Adam Chyb 05-05-2025 11:10 11:20

Przygotowanie
do negocjacji
Wyznaczanie
celéw
negocjacyjnych
(zasada SMART).
Analiza SWOT i
BATNA w
procesie
negocjacyjnym.
Cwiczenie:

Adam Chyb 05-05-2025 11:20 13:00

Tworzenie
wilasnej BATNA.

Liczba godzin

00:30

01:40

00:10

01:40



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

obiadowa

Rola

komunikacji w
negocjacjach
Techniki
komunikacji
werbalnej i
niewerbalne;j.
Aktywne
stuchanie jako
narzedzie
negocjacyjne.
Cwiczenie:
Symulacja
rozmow z
klientami.

Przerwa

Psychologia
negocjacji
Budowanie
zaufania i relacji
W procesie
negocjacyjnym.
Rozpoznawanie
emoc;ji i radzenie
sobie z nimi.
Cwiczenie:
Analiza
przypadkow
psychologicznyc
hw
negocjacjach.

Podsumowanie
dnia Dyskusja na
temat
kluczowych
whioskow. Q&A z
trenerem.

Prowadzacy

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Data realizacji
zajeé

05-05-2025

05-05-2025

05-05-2025

05-05-2025

05-05-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:30

15:00

15:10

16:40

Godzina
zakonczenia

13:30

15:00

15:10

16:40

17:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:10

01:30

00:20



Przedmiot / temat
zajec

trategie i

taktyki
negocjacyjne
Techniki
perswazji i
budowania
zaufania. Style
negocjacyjne:
wybér
odpowiedniego
podejscia.
Cwiczenie: Dobér
strategii do
konkretnych
sytuacji.

Przerwa

Rozwigzywanie
trudnych sytuaciji
w negocjacjach
Radzenie sobie z
obiekcjami
klientéw.
Techniki radzenia
sobie z impasem
i trudnymi
partnerami.
Cwiczenie:
Negocjacyjne gry
wojenne.

Przerwa

obiadowa

Praktyczne
warsztaty
negocjacyjne
Symulacje
negocjacji
sprzedazowych z
wykorzystaniem
analizy
przypadkéw.
Omowienie
wynikow i
wskazéwki
trenera.

Przerwa

Prowadzacy

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Data realizacji
zajeé

06-05-2025

06-05-2025

06-05-2025

06-05-2025

06-05-2025

06-05-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:40

12:30

13:00

15:40

Godzina
zakonczenia

10:30

10:40

12:30

13:00

15:40

15:50

Liczba godzin

01:30

00:10

01:50

00:30

02:40

00:10



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Dyskusja

podsumowujaca i

wymiana Adam Chyb
doswiadczen.

Post Test

Walidacja

ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

0 Adam Chyb

Data realizacji Godzina Godzina . .
L. . , . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
06-05-2025 15:50 16:45 00:55
06-05-2025 16:45 17:00 00:15
Cena

4 200,00 PLN

4 200,00 PLN

210,00 PLN

210,00 PLN

‘ ' Przedsiebiorca, prowadzacy dziatalno$¢ w branzy szkoleniowej, finansowej, eventowej oraz

gastronomicznej. Prezes Zarzadu Lumina Energy Polska sp. z 0.0. Ponad 20-letnie doswiadczenie w
prowadzeniu wyktadow i szkolen. Posiada bogate doswiadczenie w tworzeniu i realizacji projektow

dla ré6znorodnych organizacji, w tym ZUS, Kancelarii Prezesa Rady Ministréw, Ministerstwa

Finanséw, Ministerstwa Rozwoju Regionalnego, Lasy Pafistwowe, NFOS, Urzedéw Marszatkowskich

oraz Gminnych, a takze dla organizacji pozarzadowych. Doswiadczenie w marketingu politycznym
jako szef kampanii wyborczych, oraz specjalista w zarzgdzaniu zespotami handlowcéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje skrypt szkoleniowy oraz prezentacje



Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
indywidualnego, a pézniej firmowego w Bazie Ustug Rozwojowych. Nastepnie zapis na wybrane szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug
Rozwojowych, spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, ktéry dysponuje funduszami. Ztozenie dokumentéw o
dofinansowanie do ustugi rozwojowej u Operatora Ustugi, zgodnie z wymogami jakie okreslit.

Ponadto niezbednym warunkiem do nabycia kompetenciji jest petnoletnosc¢, wyksztatcenie co najmniej Srednie, wypetnienie testu wiedzy
lub odbycie rozmowy kwalifikacyjnej przed i po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Planujemy dwie 10 minutowe przerwy pomiedzy modutami oraz jedng 30 minutowg obiadowa. Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w
przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%.W innej sytuacji do ceny
netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w
sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Warunkiem zaliczenia jest napisanie pre i post testéw oraz uczestnictwo w 80% zajec.

Uczestnik otrzyma certyfikat uczestnictwa.

Adres

ul. 1 Maja 191
25-900 Kielce

woj. Swietokrzyskie

Studio Hero

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Lucyna Kuchta
ﬁ E-mail kontakt@edumeo.pl

Telefon (+48) 577 203 338



