Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Profesjonalna sprzedaz i 5818,00 PLN brutto
I negocjacje. 5818,00 PLN netto
bt O Numer ustugi 2025/07/23/46039/2897396 193,93 PLN brutto/h

SKILLS 193,93 PLN netto/h

BTLA SKILLS
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
*AhKkkKk 47/5 (@ 30h

1006 ocen 9 01.10.2025 do 06.10.2025

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Projekt adresowany jest do Przedsiebiorcow/Przedsigbiorczyn,
ktdérzy/ktére z réznych powoddw (np. kryzysu gospodarczego w regionie,
braku terminowych ptatnosci ze strony kontrahentéw, spadku popytu na
oferowane przez firme ustugi/produkty, utraty wykwalifikowanych
pracownikéw, czasowej choroby itp.) doswiadczajg trudnosci w
prowadzeniu dziatalno$ci gospodarczej (np. majg mniejsze obroty,
pojawiaja sie odejscia kluczowych pracownikéw czy problemy w
zarzadzaniu firmg itd.).

Grupa docelowa ustugi

Realizator ustugi nie stawia dodatkowych wymagan od uczestnikéw w
zakresie opisu funkcji, do$wiadczenia, zakresu zadan oraz wiedzy i
umiejetnosci niezbednych do udziatu w szkoleniu.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakonczenia rekrutacji 30-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 30

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ,Sprzedaz i negocjacje” przygotowuje uczestnika do skutecznego prowadzenia rozmoéw handlowych z
klientami indywidualnymi i biznesowymi. Uczestnicy poznajg psychologie decyzji zakupowych, techniki sprzedazy i
negocjacji, metody budowania ofert bez obnizania ceny oraz narzedzia perswazji. Szkolenie obejmuje takze case study z

relacji B2B i sprzedazy ustug w przedsiebiorstwach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza: Rozumie psychologie decyzji
zakupowych klienta indywidualnego i
biznesowego.

Wiedza: Zna etapy procesu sprzedazy i
cyklu zakupowego.

Wiedza: Zna narzedzia wptywu i
komunikacji perswazyjne;j.

Umiejetnosci: Potrafi rozpoznawaé
potrzeby klientéw i budowaé
dopasowane oferty.

Umiejetnosci: Potrafi stosowaé
profesjonalne techniki sprzedazowe i
negocjacyjne.

Umiejetnosci: Potrafi budowaé warto$é
oferty i przewage konkurencyjna bez
obnizania ceny.

Kompetencje spoteczne: Jest gotéw
prowadzi¢ etyczne i skuteczne
negocjacje.

Kompetencje spoteczne: Jest gotow
budowa¢ dtugofalowe relacje oparte na
zaufaniu.

Kompetencje spoteczne: Jest gotéw
dziata¢ proaktywnie w przetamywaniu
oporu klienta.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje réznice w procesie
zakupowym B2B i B2C.

Uczestnik opisuje kolejne etapy cyklu
zakupowego i role sprzedawcy na
kazdym etapie.

Uczestnik wymienia co najmniej trzy
techniki perswazyjne wykorzystywane w
sprzedazy.

Uczestnik analizuje studium przypadku i
przedstawia dopasowang propozycje
oferty.

W odgrywaniu scenki negocjacyjnej
uzywa minimum dwéch poznanych
technik.

Uczestnik przygotowuje przyktadowa
oferte, w ktérej podkresla wartosé
dodang zamiast ceny.

Podczas ¢wiczen negocjacyjnych
zachowuje zasady fair play i
argumentuje etycznie.

W dyskusiji grupowej wskazuje
przyktady dziatan, ktére wzmacniaja
lojalnos$¢ klienta.

W scenariuszu symulacyjnym proponuje
rozwigzania odpowiadajace na
watpliwosci klienta.

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



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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 walidac;ji?

TAK

Program

Dzien 1: Psychologia klienta i proces decyzyjny
Przywitanie Uczestnikow

* Pre-test
Tematy:

e Psychologia decyzji zakupowych - klient indywidualny vs. biznesowy (B2C/B2B)
e Etapy cyklu zakupowego i momenty wptywu sprzedawcy

¢ Typologie klientéw i ich zachowania zakupowe

e Motywacje zakupowe, opor i lojalno$¢ wobec konkurencji

« |dentyfikacja potrzeb jawnych i ukrytych

Dzien 2: Techniki sprzedazy i budowanie oferty
Tematy:

¢ Techniki efektywnej sprzedazy na stacji paliw i w ustugach transportowych
¢ Rozpoznawanie potrzeb klienta i tworzenie dopasowanych ofert

e Budowanie wartosci oferty bez koniecznosci obnizania ceny

» Narzedzia wptywu i komunikacji perswazyjnej w procesie sprzedazy

e Tworzenie przewagi konkurencyjnej opartej na wartosci, nie cenie

Dzien 3: Negocjacje i relacje z klientem
Tematy:

¢ Taktyki negocjacyjne — jak rozmawiac¢ z trudnym klientem, lojalnym wobec konkurencji
e Budowanie zaufania i relacji dtugofalowych w B2B i B2C

e Strategie obrony ceny i reagowanie na presje klienta

* Case study: rozwoj relacji z klientem indywidualnym i biznesowym

e Trening rozméw sprzedazowych i negocjacyjnych (symulacje)

Walidacja - test wiedzy i umiejetnosci z zakresu tematycznego szkolenia (test online).

e czas przeznaczony na wykonanie testu: 30 minut
e prog zaliczenia 70%



metoda testu: 10 pytan
osoba walidujgca: Bogna Zaborowska
test online z wynikiem generowanym automatycznie, platforma Google Forms.

Podsumowanie i wdrozenie rozwigzan.

¢ Ocena efektywnosci szkolenia i opracowanie dalszych krokéw.

Format Szkolenia:

Wyktady i prezentacje

Warsztaty praktyczne i case studies umozliwiajgce aplikacje wiedzy w realnym $rodowisku pracy.
Warsztaty i dyskusje grupowe stuzace refleksji i wymianie doswiadczen.

Analiza

Test wiedzy.

1 godzina dydaktyczna = 45 min. (przerwy sg wliczane w koszt realizacji ustugi)

Warunki organizacyjne dla przeprowadzanej ustugi:

praca indywidualna

praca w grupach (podziat na pokoje).

praca przy uzyciu materiatéw interaktywnych - jamboard.

praca przy uzyciu narzedzi elektronicznych (narzedzia interaktywne platformy ZOOM)

Przed rozpoczeciem szkolenia, uczestnik moze skorzystaé z réznych form, metod i narzedzi, aby uzupetié i uporzadkowacé
dotychczasowa wiedze. Oto kilka sugestii:

1. Wstgpne Materiaty Edukacyjne

Podreczniki i publikacje: Uczestnik moze zapoznaé sie z rekomendowanymi ksigzkami, artykutami naukowymi lub publikacjami
branzowymi, ktére wprowadzg go w tematyke szkolenia.

2. Kursy Online

Platformy edukacyjne: Skorzystanie z kurséw online dostepnych na platformach takich jak Akademia PARP
(https://www.parp.gov.pl/component/site/site/kursy-online), ktére pozwalajg na uporzadkowanie podstawowej wiedzy z zakresu tematu
szkolenia.

Informacje dodatkowe:

Uczestnicy nie muszg wykazywac¢ sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;j.

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia sg realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajace uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 45 minut. Walidacja i przerwy
wliczajg sie wczas trwania ustugi.

Szkolenie sktada sie z 50% godzin zajeé praktycznych oraz 50% godzin zaje¢ teoretycznych szczegétowa plan zaje¢ znajduje sie w
harmonogramie.

Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorgcznym podpisem ztozonym
na udostepnionej przez organizatora liscie obecnosci Uczestnicy/ Fakt uczestnictwa zostanie potwierdzony raportem z logowania.
Ustuga nie jest $wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Beneficjenta lub partnera w ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub
FERS

Ustuga nie jest $wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Beneficjenta lub partnera w danym projekcie oraz przez podmiot
powigzany z Beneficjentem lub partnerem kapitatowo lub osobowo

Ustuga nie jest $wiadczona przez podmiot, z ktérym pracodawca lub delegowany pracownik korzystajacy ze wsparcia sg powigzani
kapitatowo lub osobowo

Ustuga nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw trwatych
przekazywanych przedsiebiorcom lub ich pracownikom,

Kazdy uczestnik otrzyma niezbedne materiaty

Oswiadczenia:

Ustugodawca o$wiadcza, ze proces walidacji jest zgodny z wytycznymi BUR
Ustuga nie wynika z obowigzku przeprowadzenia na zajmowanym stanowisku pracy z odrebnych przepiséw prawa (np. wstepne i
okresowe szkolenia z zakresu BHP, szkolenia okresowe potwierdzajace kwalifikacje na zajmowanym stanowisku pracy); nie dotyczy



umiejetnosci lub kompetencji podstawowych tj. (z ang. basic skills: literacy, numeracy, ICT skills); nie jest tozsama z ustuga, ktéra
zostata wczesniej sfinansowana w ramach dofinansowania z innych Zrédet.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 26

Przedmiot / temat
zajec

Przywitanie
uczestnikow +
pre test

Psychologia
decyzji
zakupowych -
wyktad

Etapy cyklu
zakupowego i
momenty wpltywu
sprzedawcy -
analiza
przedsigbiorstwa

Przerwa

Typologie
klientéw i ich
zachowania
zakupowe -
prezentacja +
warsztat

Motywacje
zakupowe, opor i
lojalno$¢ wobec
konkurenciji -
dyskusja

Przerwa

Identyfikacja
potrzeb jawnych i
ukrytych -
éwiczenia
praktyczne,
analiza

Prowadzacy

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Data realizacji
zajeé

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

Godzina
rozpoczecia

06:00

06:30

07:30

09:00

09:30

11:00

12:00

12:30

Godzina
zakonczenia

06:30

07:30

09:00

09:30

11:00

12:00

12:30

13:30

Liczba godzin

00:30

01:00

01:30

00:30

01:30

01:00

00:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Techniki

sprzedazy i
budowanie oferty
- prezentacja,
wyktad

27 Techniki

efektywnej
sprzedazy na
stacji paliwiw
ustugach
transportowych -
éwiczenia

Rozpoznawanie
potrzeb klienta i
tworzenie
dopasowanych
ofert - analiza
przedsiebiorstwa

Przerwa

Budowanie
wartosci oferty
bez koniecznosci
obnizania ceny -
prezentacja +
warsztat

Narzedzia
wptywu i
komunikaciji
perswazyjnej w
procesie
sprzedazy -
dyskusja +
éwiczenia

Przerwa

Tworzenie

przewagi
konkurencyjnej
opartej na
wartosci, nie
cenie - éwiczenia
praktyczne, burza
moézgoéw

Prowadzacy

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Data realizacji
zajeé

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

Godzina
rozpoczecia

06:00

06:30

07:30

09:00

09:30

11:00

12:00

12:30

Godzina
zakonczenia

06:30

07:30

09:00

09:30

11:00

12:00

12:30

13:30

Liczba godzin

00:30

01:00

01:30

00:30

01:30

01:00

00:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Taktyki

negocjacyjne —
jak rozmawiac¢ z
trudnym
klientem,
lojalnym wobec
konkurencji-
prezentacja,
wyktad

Budowanie
zaufania i relacji
dtugofalowych w
B2BiB2C -
éwiczenia

Strategie

obrony ceny i
reagowanie na
presje klienta -
analiza
przedsiebiorstwa
, dyskusja

Przerwa

Case
study: rozwéj
relacji z klientem
indywidualnym i
biznesowym

"Podsumowanie i
wdrozenie
rozwigzan"

Trening

rozmoéw
sprzedazowych i
negocjacyjnych
(symulacje)

Przerwa

Walidacja
- wywiad
swobodny

Walidacja

- test

Prowadzacy

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Krzysztof Stadler

Data realizacji
zajeé

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

Godzina
rozpoczecia

06:00

06:30

07:30

09:00

09:30

10:00

11:00

11:30

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

06:30

07:30

09:00

09:30

10:00

11:00

11:30

12:00

13:00

13:30

Liczba godzin

00:30

01:00

01:30

00:30

00:30

01:00

00:30

00:30

01:00

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5818,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5818,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 193,93 PLN
Koszt osobogodziny netto 193,93 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
O Krzysztof Stadler

‘ ' Krzysztof Stadler

Interim Manager, ekspert — doradca przedsiebiorstw cywilnych oraz branzy zbrojeniowej w
projektach CSR — EN-PN ISO 26000:2021, RODO, wdrozen Ustawy o Sygnalistach, Polityki
Antykorupcyjnej oraz przeciwdziataniu prania pieniedzy i zapobiegania terroryzmowi, Ekspert ds.
wdrozen Dyrektywy CSRD - Corporate Sustainability Reporting Directive, Parlamentu Europejskiego i
Rady (UE) 2022/2464 z dnia 14 grudnia 2022 r. dotyczacej ujawniania informacji z zakresu ochrony
Srodowiska, polityki spotecznej i tadu korporacyjnego (ESG - environmental, social responsibility &
corporate governance) oraz raportowania zrbwnowazonego rozwoju przez przedsiebiorstwa. Autor
dziesigtek koncepcji ustug rozw. dor. i szkol. w BUR uzyskujgc dof. z PARP.

Socjolog; Uniwersytet Slaski: 8 lat pracy naukowej i dydaktycznej w charakterze wyktadowcy
akademickiego specjalizujgcego sie w prowadzeniu praktycznych zaje¢ warsztatowych z
uwzglednieniem metodologii psychologii spotecznej oraz socjologii, prowadzenia empirycznych
badan opinii publicznej oraz marketingowych metodami ilosciowymi a takze jakosciowymi FGI/IDI,
Wyktadowca akademicki w projektach: Uniw. Ekonom. w Katowicach, Wyzszej Szkoty Bankowej w
Poznaniu Filia w Chorzowie — obecnie Uniwersytet Merito, Wyzszej Szkoty Zarzgdzania Ochrong
Pracy w Katowicach, Wyzszej Szkoty Biznesu w Dabrowie Gérniczej "Doswiadczenie zawodowe
zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych danych dotyczacych
oferowanej ustugi"

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

1. Prezentacje w formie elektronicznej PDF.



2. Prezentacje w postaci projekcji na ekranie podczas szkolenia w aplikacji ZOOM.

3. Program szkolenia.

Warunki uczestnictwa

e Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu ustugi.

e Warunkiem uzyskania certyfikatu/zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania
wyniku pozytywnego/min. 70% punktow z testu online.

e Dokument potwierdza, ze zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji
tzn. osoba prowadzaca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw ustugi.

Informacje dodatkowe

¢ Osiagniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang
do walidacji w niniejszej karcie.

* Przyjete metody walidacji w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze
wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoteczne.

Warunki techniczne

Szkolenia prowadzone bedg za pomocg aplikacji ,Zoom”.

1. Link aktywacyjny zostanie wystany na adres email uczestnikéw/przedsigbiorstwa 3 dni robocze przed rozpoczeciem szkolenia: Okres
waznosci linku: od 1 h przed godzing rozpoczecia szkolenia w kazdym dniu do godziny po zakoriczeniu szkolenia.

2. Platforma komunikacyjna - Zoom lub link otwarty w oknie przegladarki (obstugiwane przegladarki: Chrome, Safari, Edge, Firefox, Samsung
Internet, Opera).

3. Komputer stacjonarny/laptop, kamera wbudowana/na USB, mikrofon, stuchawki/ gtosniki, system operacyjny minimum Windows XP/MacOS
High Sierra, min 2 GB pamieci RAM, pamieé dysku minimum 10GB, tagcze internetowe minimum 10 kb/s, lub smartfon/tablet z systemem
Windows Mobile, i0S, Android z kamerg i minimum 1GB pamigci RAM oraz kamera.

4. tacze internetowe: predkos¢ pobierania min 512 kbps.

(4]

. Oswiadczenie o ochronie prywatnosci platformy ZOOM: https://www.zoom.com/pl/trust/privacy/privacy-statement.
6. Realizator szkolenia infromuje, iz szkolenie bedzie rejestrowane wytgcznie na potrzeby weryfikacji i kontroli ustugi. Nagranie nie bedzie
udostepniane ani publikowane zadnym podmiotom zewnetrznym.

Kontakt

m E-mail bookinganimalspa@gmail.com

Telefon (+48) 502 292 572

Grzegorz Smagacz



