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Rozwoju Kompetencii i Przedsigblorczosci

PROAKTYWNI

FUNDACJA
ROZWOJU
KOMPETENCJI |
PRZEDSIEBIORCZO
SCI PROAKTYWNI

PARARAGASAGERANAS

141 ocen

Akademia negocjacji i sprzedazy w 5 000,00 PLN brutto
aspekcie zrbwnowazonego rozwoju i 5000,00 PLN netto
zielonych kompetenciji. 312,50 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/08/11/137673/2934446 312,50 PLN netto/h

© Gliwice / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 16h

5 27.09.2025 do 28.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje
Szkolenie skierowane jest do 0s6b, ktére zajmuja sie sprzedaza ustug lub
towaréw — bezposrednio lub posrednio jak réwniez do tych, ktérzy

Grupa docelowa ustugi rozpoczynajg prace w sprzedazy i chcieliby pozna¢ od podstaw skuteczne
techniki sprzedazy w aspekcie zrbwnowazonego rozwoju i zielonych
kompetenciji.

Minimalna liczba uczestnikow 8

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 15-09-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji w zakresie budowania marki, etycznej sprzedazy i skutecznych negocjacji.
Uczestnik nauczy sie identyfikowaé potrzeby klienta, tworzy¢ spéjny wizerunek osobisty i produktowy oraz prowadzi¢
sprzedaz zgodng z wartosciami zrbwnowazonego rozwoju i ESG.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

WIEDZA: Uczestnik po udziale w
szkoleniu:

- zna definicje i elementy marki oraz
zasady budowania przewagi
konkurencyjnej,

- definiuje strategie marketingowa
opartg na segmentaciji i etyce,

- charakteryzuje zasady sprzedazy,
proces prospectingu i komunikacji z
klientem,

- charakteryzuje modele negocjacyjne
oraz techniki sprzedazy zgodne z
wartosciami ESG.

UMIEJETNOSCI:

Uczestnik po udziale w szkoleniu:

- identyfikuje potrzeby klienta i dobiera
adekwatne metody dotarcia,

- prezentuje produkt/ustuge jezykiem
korzysci,

- planowuje witasng strategie
sprzedazowa i komunikacyjna,

- wykorzystuje techniki komunikacji
werbalnej i niewerbalnej w relacjach z
klientami,

- rozpoznaje opor klienta i adekwatnie
na niego zareagowac.

KOMPETENCJE SPOLECZNE: Uczestnik
po udziale w szkoleniu:

- dziata etycznie i odpowiedzialnie w
relacjach handlowych,

- jest Swiadomy znaczenia
zrbwnowazonego rozwoju w sprzedazy i
marketingu,

- wykazuje postawe otwartosci i
asertywnosci w kontakcie z klientem.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik:

- Uczestnik poprawnie wskazuje
definicje marki sposréd podanych opc;ji.
- Uczestnik rozpoznaje elementy marki
- Uczestnik poprawnie identyfikuje
elementy strategii marketingowe;j.
Rozpoznaje techniki negocjacyjne
zgodne z zasadami zrbwnowazonego
biznesu

Uczestnik:

- wybiera, ktéra z opcji najlepiej
odzwierciedla realne potrzeby klienta na
podstawie krétkiego opisu rozmowy lub
sytuacji,

-wskazuje, ktéra z wypowiedzi
sprzedawcy przedstawia oferte w
jezyku korzysci,

- wybiera zestaw dziatan, ktére sktadaja
sie na strategie sprzedazowa,

- wybiera zestaw dziatan, ktére sktadajg
sie¢ na strategie sprzedazowa,
identyfikuje przyktad skutecznego
komunikatu niewerbalnego.

Uczestnik:

- potrafi wskazaé, ktéra z opciji
przedstawia etyczne zachowanie
handlowca,

- wybiera przyktad dziatan
sprzedazowych zgodnych z zasadami
zréwnowazonego rozwoju,

- rozpoznaje, ktéra reakcja handlowca
jest asertywna i otwarta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
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

1. Marka mojego produktu/ustugi:

a. Czym jest marka, ktdrg reprezentuje i co o niej wiem? — Wizerunek i wartosci
marki — Przewaga konkurencyjna — wyrézniki marki

b. Jaka jest strategia marketingowa mojej firmy? — Segmentacja rynku —
identyfikacja grup docelowych — Sposoby dotarcia do potencjalnego klienta —
Etyka w marketingu i komunikacji o zréwnowazonym rozwoju

c. Jakie potrzeby klienta zapewnia produkt/ustuga, ktéra oferuje, czyli:
,Dlaczego mam to kupic¢?”

d. Najlepsze praktyki marketingowe obowigzujace w dzisiejszych czasach

e. Strategia sprzedazy, czyli mdj proces prospectingowy — proces poszukiwania
klienta — Jaki jest moj cel sprzedazowy? — definiowanie indywidualnych celéw
sprzedazowych — Kim jest méj klient? — definiowanie profilu mojego klienta —
Gdzie znalez¢ klienta? — definiowanie zrédet klientéw — Jak dotrze¢ do klienta?
- definiowanie metod dotarcia do klienta — Poszukiwanie klientow
zainteresowanych zréwnowazonymi rozwigzaniami

2. Moja marka osobista, czyli Personal Branding w sprzedazy:

a. Marka wtasna — Czym jest marka wtasna i co sie na nig sktada? — Proces
budowania marki wtasnej — Podstawowe zatozenia ,Personal Brandingu” jako
narzedzia do budowania trwatych i efektywnych relacji z partnerami
biznesowymi i klientami

b. Kreowanie wizerunku profesjonalnego handlowca — Elementy etykiety
biznesowej — Biznesowy dress code — Diagnoza naturalnych predyspozyc;ji i
wspierajacych cech osobowosciowych — Przygotowanie do spotkania
biznesowego - Efekt pierwszego wrazenia — Budowanie wizerunku handlowca
odpowiedzialnego spotecznie i Srodowiskowo

c. Body language — wykorzystanie komunikacji niewerbalnej w kontakcie z
klientem

d. Komunikacja werbalna i jej wptyw na klienta

e. Spojnos¢ marki mojego produktu/ustugi z mojg marka osobistg — Spdjnosc
przekazu o wartosciach zréwnowazonego rozwoju

3. M¢j proces sprzedazy:

a. Czym tak naprawde jest sprzedaz? — Sprzedaz wczoraj i dzi$ — modele i
trendy sprzedazowe — Schematy myslenia o sprzedazy i ich eliminowanie —
Dlaczego jestem sprzedawca? — czyli o motywacji wewnetrznej

b. Struktura procesu sprzedazy — Otwarcie i budowanie relacji w sprzedazy -
Aktywne stuchanie i badanie potrzeb klienta — Jezyk korzysci w sprzedazy -
Zamkniecie sprzedazy - Identyfikacja potrzeb klienta w kontekscie
zrébwnowazonego rozwoju

c. Psychologia zachowan klienta — Rodzaje osobowosci klientéw — typologia
klienta — Psychologiczne uwarunkowania zachowan konsumentéw

d. lluzoryczna moc trikdw sprzedazowych — Omowienie najczesciej
wykorzystywanych przez handlowcéw trikow sprzedazowych — Wskazanie
mocnych i stabych stron bazowania na trikach podczas sprzedazy — Etyka
stosowania technik sprzedazowych w kontekscie odpowiedzialnosci biznesu



e. Powody oporu i zastrzezen klienta, m.in. stereotypy, brak relacji,
niedostosowanie przebiegu rozmowy do potrzeb klienta, brak umiejetnego
uswiadomienia korzysci

f. Radzenie sobie z oporem i zastrzezeniami w sprzedazy, czyli: Kim jest tzw.
Jtrudny klient” i jak z nim postepowac? — ,To jest za drogie!”, czyli jak wptywaé
na obiekcje klienta zwigzane z ceng — ,Zawiodtem sie na Was!” — czyli jak
radzi¢ sobie z reklamacjami klientéw — ,Racje mam ja!” — jak postepowac z
klientem btednie przekonanym o swojej racji — ,Jestesmy partnerami” —
asertywnos$¢ w relacji handlowiec—klient — Radzenie sobie z obiekcjami
dotyczacymi kosztéw rozwigzan ekologicznych

g. ,Sprzedatem i co dalej?” — jak powinien wygladaé profesjonalny serwis
posprzedazowy

h. Nowe trendy w sprzedazy — Sprzedaz proekologicznych produktéw i ustug
4. Negocjacje w sprzedazy:
a. Jaki jest cel negocjacji w sprzedazy

b. Zanim zaczniemy negocjowa¢ — gromadzenie informac;ji, bufory
negocjacyjne (BATNA), punkty zwrotne

c. Rodzaje/style procesédw negocjacyjnych

d. Strategie negocjacyjne / nastawienie negocjacyjne

e. Gtéwne etapy w negocjacjach

f. Techniki negocjacyjne

g. Win-win w negocjacjach — Jak dazy¢ do sytuacji win-win, w ktérej obie strony

czuja, ze wygraty? — Negocjacje z uwzglednieniem wartosci ESG i
zrébwnowazonego biznesu

Szkolenie obejmuje 16h dydaktycznych tj. 45minut. Przerwy nie sg wliczone w
czas szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 22

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L. Prowadzacy . .
zajeé zajeé rozpoczecia

Czym jest
marka, ktéra Alina
reprezentuje i co tobodzinska

0 niej wiem

27-09-2025 09:15

Godzina
zakonczenia

10:00

Liczba godzin

00:45



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Jaka jest

strategia
marketingowa
mojej firmy? -
Etyka w
marketingu i

Alina
tobodzinska

komunikacji o
zrownowazonym
rozwoju.

F¥F7) Jakie
potrzeby klienta

! Alina
zapewnia Lobodzinska
produkt/ustuga,
ktérg oferuje

Alina
Ltobodzinska

Przerwa

(E¥7) Strategia
sprzedazy, czyli
moj proces
prospectingowy.
Poszukiwanie Alina
klientow tobodzinska
zainteresowanyc
h
zréwnowazonymi
rozwigzaniami.

@ Voie
marka osobista,

. Alina
czyli Personal

. tobodzinska
Branding w

sprzedazy

p Alina
2%7) Przerwa .
tobodzinska

8222 oB
Kreowanie
wizerunku
profesjonalnego
handlowca. Efekt
pierwszego

. Alina
wrazema.. tobodziriska
Budowanie
wizerunku
handlowca

odpowiedzialneg
o spotecznie i
$Srodowiskowo.

Data realizacji
zajeé

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:45

11:30

11:45

12:30

13:15

14:00

Godzina
zakonczenia

10:45

11:30

11:45

12:30

13:15

14:00

14:45

Liczba godzin

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

@3 ooy

language-
wykorzystanie
komunikaciji
niewerbalnej w
kontakcie z
klientem.
Komunikacja
werbalna i jej
wptyw na klienta

Przerwa

Spéjnosé
marki mojego
produktu/ustugi z
moja marka
osobista.
Spdjnosé
przekazu o
wartosciach
zréwnowazonego
rozwoju.

12222 QY]
proces sprzedazy
- 0 motywacji
wewnetrznej

Struktura

procesu
sprzedazy

Psychologia
zachowan klienta

iFYY) Przerwa

lluzoryczna moc
trikéw
sprzedazowych

Powody

oporu i
zastrzezen
klienta

Przerwa

Prowadzacy

Alina
tobodzinska

Alina
tobodzinska

Alina
Ltobodzinska

Alina
tobodzinska

Alina
tobodzinska

Alina
tobodzinska

Alina
tobodzinska

Alina
tobodzinska

Alina
tobodzinska

Alina
tobodzinska

Data realizacji
zajeé

27-09-2025

27-09-2025

27-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

Godzina
rozpoczecia

14:45

15:30

15:45

09:15

10:00

10:45

11:30

11:45

12:30

13:15

Godzina
zakonczenia

15:30

15:45

16:30

10:00

10:45

11:30

11:45

12:30

13:15

13:45

Liczba godzin

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:30



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Negocjacje w

sprzedazy. Win-

win w

negocjacjach: Alina

Jak dazy¢ do tobodzinska
sytuacji win-win,

w ktorej obie

strony czujg, ze

wygraty

Negocjacje z

uwzglednieniem Alina
wartosci ESG i tobodzinska
zréwnowazonego

biznesu.

Alina
Ltobodzinska

Przerwa

Alina
tobodzinska

Walidacja

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

Data realizacji
zajeé

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

Cena

Godzina
rozpoczecia

13:45

14:30

15:15

15:30

5000,00 PLN

5000,00 PLN

312,50 PLN

312,50 PLN

Alina tobodzinska

Godzina
zakonczenia

14:30

15:15

15:30

16:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:15

00:45



n Alina tobodzinska - Inspirujacy szkoleniowiec z gtebokim przekonaniem, ze kazdy posiada potencjat
do rozwoju. Specjalizuje sie w projektowaniu i prowadzeniu dynamicznych szkolen z zakresu
umiejetnosci miekkich, technik sprzedazy oraz strategii marketingowych, ktére realnie przektadaja
sie na sukces zawodowy i osobisty uczestnikéw. Moje programy szkoleniowe sg tworzone z mysla o
zréznicowanych grupach odbiorcéw, od ambitnej mtodziezy, stawiajgcej pierwsze kroki na rynku
pracy, po doswiadczonych profesjonalistéow, dgzgcych do podnoszenia swoich kompetenciji. Dzieki
indywidualnemu podejsciu, praktycznym metodom i pasji do dzielenia sie wiedzg, pomagam
uczestnikom uwolni¢ ich potencjat, budowaé¢ pewnos¢ siebie i osigga¢ wyznaczone cele.
Doswiadczenie zdobyte nie wczesniej niz 5 lat od daty rozpoczecia szkolenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe.

Adres

ul. Pszczynska 37
44-101 Gliwice

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

O

ﬁ E-mail aleksandra.bober@fundacjaproaktywni.pl
Telefon (+48) 533 442 199

Aleksandra Bober



