Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE: Techniki sprzedazowe i 4 000,00 PLN brutto
ﬁ negocjacje - Ustuga stacjonarna, 4 000,00 PLN  netto
realizowana w ramach projektu ,WEKTOR". 166,67 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2025/06/06/144554/2797965 166,67 PLN netto/h
APMM GROUP
SPOLKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA Oddziat Elblag

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

WRWIW 50/5  (© 24h
659 ocen B 25.08.2025 do 27.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowa ustugi stanowig osoby zainteresowane pozyskaniem
wiedzy i umiejetnosci w zakresie technik sprzedazowych i negocjac;ji.

Uczestnikiem moze by¢ osoba fizyczna (w tym osoba fizyczna
prowadzaca dziatalnos¢ gospodarcza oraz rolnik niebedacy producentem
rolnym), ktéra spetnia tacznie wszystkie kryteria formalne w projekcie, na

Grupa docelowa ustugi RO )
dzien ztozenia Formularza zgtoszeniowego:

e ma ukonczone 18 lat, zgodnie z danymi wskazanymi w dokumencie
tozsamosci;

e ma (w rozumieniu kodeksu cywilnego) miejsce zamieszkania lub
zatrudnienia lub pobierania nauki w subregionie metropolitalnym.

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakonczenia rekrutacji 22-08-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 24

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do swiadomego prowadzenia procesu sprzedazy rozwigzan technicznych w modelu
B2B - od diagnozy potrzeb klienta, przez prezentacje oferty wartosci, az po skuteczne negocjacje i budowanie
dtugoterminowych relacji handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik charakteryzuje proces

sprzedazy rozwigzan technicznych w Uczestnik poprawnie opisuje etapy

modelu B2B, w tym specyfike branzy procesu decyzyjnego klienta B2B,

przetwoérstwa i recyklingu, etapy wyjasnia réznice miedzy sprzedaza Test teoretyczny z wynikiem
procesu decyzyjnego klienta, zasady cech a sprzedaza wartosci, identyfikuje generowanym automatycznie
budowania oferty wartosci oraz pojecia takie jak Buyer Persona, BATNA

podstawowe pojecia i strategie i ZOPA

negocjacyjne (np. BATNA, ZOPA)

Uczestnik skutecznie prowadzi X X -
Uczestnik wykorzystuje techniki

rozmowy handlowe i negocjacyjne
Zmowy We [ negocjacyjne, w zadawania pytan otwartych i

tym diagnozuje potrzeby klienta,
prezentuje oferte w sposéb zrozumiaty i
przekonujacy, odpowiada na obiekcje

ogtebiajgcych w rozmowie z klientem,
pogiehlajacy Test teoretyczny z wynikiem

aby zdiagnozowac jego potrzeby, .
y 9 Jegop Y generowanym automatycznie

przeksztatca cechy produktu

oraz stosuje techniki zamykania . L. .
technicznego w korzysci zrozumiate dla

sprzedazy i negocjacji w kontekscie

o . klienta korncowego
rozwigzan technicznych

Uczestnik udziela konstruktywnego
Uczestnik budowa¢ zaufanie i feedbacku innym uczestnikom i potrafi Test teoretyczny z wynikiem
profesjonalne relacje z klientami B2B przyja¢ informacje zwrotng z generowanym automatycznie
otwartoscia na rozwoé

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
TAK

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

TAK

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



TAK

Program

Dzien 1 — Fundamenty skutecznej sprzedazy w branzy technicznej

e « \Wprowadzenie - cele i plan szkolenia
» Specyfika sprzedazy rozwigzan technicznych (maszyny, linie technologiczne)
e Buyer Persona w branzy przetwérstwa i recyklingu
¢ Proces decyzyjny klienta B2B - etapy i punkty kontaktu
¢ Budowanie zaufania i autorytetu w oczach klienta
¢ Techniki zadawania pytan i diagnozowania potrzeb klienta
e Case study: analiza przyktadowego klienta

Dzien 2 - Techniki sprzedazy i rozmowy handlowe

e o Techniki prezentacji oferty technicznej w prosty i przekonujacy sposéb
e Sprzedaz wartosci a nie cech (Value Selling)
e Techniki storytellingu w kontekscie sprzedazy maszyn
¢ Jak radzi¢ sobie z obiekcjami klientow
e Skuteczne zamykanie sprzedazy — metody, jezyk korzysci
« Cwiczenia praktyczne: symulacje rozméw handlowych (role-play)
e Feedback i analiza

Dzien 3 - Negocjacje handlowe

e« Wprowadzenie do negocjacji — style, cele, przygotowanie
e BATNA, ZOPA - jak rozpozna¢ swojg i klienta pozycje
¢ Taktyki negocjacyjne w relacjach dtugoterminowych
¢ Negocjacje cenowe i zakresowe - przyktady z branzy maszynowej
¢ Praktyczne scenariusze negocjacyjne — éwiczenia w parach
e Warsztat: przygotowanie do konkretnego case’u sprzedazowego
¢ Podsumowanie szkolenia, plan wdrozenia
* Walidacja: test wiedzy z wynikiem generowanym automatycznie

Warunki organizacyjne:

¢ Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych.

¢ Ustuga trwa 24 godziny, realizowana jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym.

e Czes¢ teoretyczna ustugi trwa 17h 45 minut, czes$¢é praktyczna ustugi trwa 6h 15 minut.

e Ustuga przewiduje dwie przerwy w ciggu kazdego dnia szkoleniowego, 15 minut kazda. Przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi.
e Podczas kazdego dnia szkolenia sporzadzana jest lista obecnosci.

Przebieg walidacji:

e Czas trwania: 15 minut
¢ Liczba pytan: 10
¢ 10 pytan zamknietych (jednokrotnego wyboru) — kazda z 4 odpowiedzi ma tylko jedng poprawna opcje.

¢ Test wiedzy z wynikiem generowanym automatycznie realizowany jest poprzez platforme Moodle.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 28



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie -
celeiplan
szkolenia. -
CZESC
TEORETYCZNA.

PP Specyfika
sprzedazy
rozwigzan
technicznych
(maszyny, linie
technologiczne).
- CZESC
TEORETYCZNA.

Przerwa.

Buyer
Personaw
branzy
przetwérstwa i
recyklingu. -
CZESC
TEORETYCZNA.

Proces
decyzyjny klienta
B2B - etapy i
punkty kontaktu.
- CZESC
TEORETYCZNA.

Przerwa.

Budowanie
zaufania i
autorytetu w
oczach klienta. -
CZESC
TEORETYCZNA.

Techniki

zadawania pytan
i diagnozowania
potrzeb klienta. -
CZESC
TEORETYCZNA.

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

25-08-2025

25-08-2025

25-08-2025

25-08-2025

25-08-2025

25-08-2025

25-08-2025

25-08-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:30

10:45

12:00

13:00

13:15

13:45

Godzina
zakonczenia

09:00

10:30

10:45

12:00

13:00

13:15

13:45

14:45

Liczba godzin

01:00

01:30

00:15

01:15

01:00

00:15

00:30

01:00



Przedmiot / temat
o, Prowadzacy
zajec

Case

study: analiza
przyktadowego -
klienta. - CZESC
PRAKTYCZNA.

2T Techniki

prezentaciji oferty
technicznej w

prosty i -
przekonujacy
sposéb. - CZESC
TEORETYCZNA.

Sprzedaz

wartosci a nie

cech (Value -
Selling). - CZESC
TEORETYCZNA.

[PEFE) Techniki
storytellingu w
kontekscie
sprzedazy
maszyn. - CZESC
TEORETYCZNA.

Przerwa. -

Jak radzié

sobie z

obiekcjami -
klientéw. - CZESC
TEORETYCZNA.

Skuteczne

zamykanie

sprzedazy -

metody, jezyk -
korzysci. -

CZESC
TEORETYCZNA.

Przerwa. -

Cwiczenia

praktyczne:
symulacje
rozmoéw
handlowych
(role-play). -
CZESC
PRAKTYCZNA.

Data realizacji
zajeé

25-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

26-08-2025

Godzina
rozpoczecia

14:45

08:00

09:00

09:45

10:45

11:00

11:45

13:00

13:15

Godzina
zakonczenia

16:00

09:00

09:45

10:45

11:00

11:45

13:00

13:15

15:30

Liczba godzin

01:15

01:00

00:45

01:00

00:15

00:45

01:15

00:15

02:15



Przedmiot / temat
zajec

Feedback

i analiza. - CZESC
TEORETYCZNA.

Wprowadzenie
do negocjacji -
style, cele,
przygotowanie. -
CZESC
TEORETYCZNA.

EFE BATNA,

ZOPA - jak
rozpoznaé swoja
i klienta pozycje.
- CZESC
TEORETYCZNA.

Przerwa.

Taktyki
negocjacyjne w
relacjach
dtugoterminowyc
h. - CZESC
TEORETYCZNA.

23728
Negocjacje
cenowe i
zakresowe -
przyktady z
branzy
maszynowej. -
CZESC
TEORETYCZNA.

Przerwa.

Praktyczne
scenariusze
negocjacyjne —
éwiczenia w
parach. - CZESC
PRAKTYCZNA.

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

26-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

27-08-2025

Godzina
rozpoczecia

15:30

08:00

09:00

10:00

10:15

11:30

12:30

12:45

Godzina
zakonczenia

16:00

09:00

10:00

10:15

11:30

12:30

12:45

13:45

Liczba godzin

00:30

01:00

01:00

00:15

01:15

01:00

00:15

01:00



Przedmiot / temat

zajec

Warsztat:

przygotowanie
do konkretnego
case'u
sprzedazowego.
- CZESC
PRAKTYCZNA.

Podsumowanie
szkolenia, plan
wdrozenia. -
CZESC
TEORETYCZNA.

Walidacja:

test wiedzy z
wynikiem
generowanym
automatycznie.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Data realizacji Godzina Godzina . .
o, X ; . Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia
27-08-2025 13:45 15:30 01:45
27-08-2025 15:30 15:45 00:15
27-08-2025 15:45 16:00 00:15

Cena

4 000,00 PLN

4 000,00 PLN

166,67 PLN

166,67 PLN



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Materiaty dydaktyczne w formie prezentacji w formacie PDF.
¢ Test wiedzy, ankieta.

Warunki uczestnictwa

Ustuga rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub

w ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo. Ustuga
rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej tematyce w
ramach danego projektu.

Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego swiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcdw ustug, ktorzy delegujg na
ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie swiadczg ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsigbiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustugg rozwojowa, w szczegdlnosci kosztéw srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.

Warunki techniczne

Nazwa platformy: Teams
Do udziatu w szkoleniu online niezbedne jest stabilne potgczenie z Internetem oraz jedno z ponizszych urzadzen:

e komputer stacjonarny
¢ laptop
o tablet

Minimalne 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 tgcze internetowe o predkosci 1,5 Mbps; kamera, mikrofon i
gtosniki lub stuchawki wspotpracuje ze wszystkimi kamerami wbudowanymi w laptopy).

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

Nie jest wymagana instalacja oprogramowania (Teams) ani umiejetnosci informatyczne, aby dotgczy¢ do szkolenia. Dotgczenie nastepuje
poprzez kliknigcie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika przed spotkaniem.

Link dostepowy do ustugi bedzie aktywny do momentu zakoriczenia spotkania.

Kontakt

ﬁ E-mail kgilarska@apmmgroup.com

Telefon (+48) 552 378 932

Katarzyna Gilarska



