Mozliwos$¢ dofinansowania

Efektywny Handlowiec — sprzedaz, 4 920,00 PLN brutto
ﬁ negocjacje, relacje z klientem 4.000,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/08/20/125370/2949399 153,75 PLN brutto/h
125,00 PLN netto/h

© Wrzawy / stacjonarna

Aneta Protaziuk & Ustuga szkoleniowa

*kkkk 49/5 (D 39p
209 ocen B9 17.11.2025 do 25.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa szkolenia obejmuje:

e Liderow odpowiedzialnych za planowanie i wdrazanie strategii
sprzedazowych, ktérzy zarzadzajg zespotami sprzedazowymi oraz
monitorujg efektywnos¢ dziatan handlowych.

¢ Profesjonalistéw zajmujgcych sie budowaniem i utrzymaniem
dtugoterminowych relacji biznesowych, dla ktérych kluczowe jest
efektywne wykorzystanie narzedzi CRM oraz technik negocjacyjnych.

¢ Ekspertéw odpowiedzialnych za zarzadzanie procesami
posprzedazowymi, podnoszenie satysfakcji klientéw oraz wdrazanie
procedur rozwigzywania probleméw.

¢ Pracownikoéw operacyjnych, ktérzy bezposrednio realizujg sprzedaz
produktéw, wymagajacych aktualizacji kompetencji w zakresie
nowoczesnych narzedzi analitycznych i personalizacji oferty.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 16-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego planowania, prowadzenia i doskonalenia dziatan sprzedazowych

oraz negocjacyjnych poprzez rozwoj kompetencji komunikacyjnych, umiejetnosci budowania relacji z klientem,
stosowania technik sprzedazy i negocjacji, a takze radzenia sobie w sytuacjach trudnych i konfliktowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozpoznaje kluczowe mechanizmy
decyzyjne klienta w procesie zakupu.

Klasyfikuje style negocjacyjne i ich
charakterystyczne cechy.

Wymienia etapy struktury rozmowy
sprzedazowe;j.

Analizuje potrzeby klienta na podstawie

dostepnych informacji.

Dobiera technike negocjacyjna do
okreslonej sytuacji biznesowe;j.

Formutuje argumenty sprzedazowe
dostosowane do profilu klienta.

Identyfikuje wlasciwe sposoby
reagowania na konflikt z klientem.

Okresla zasady budowania relacji typu
»Win=win”.

Dostosowuje styl komunikacji do
okreslonego typu klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Opisuje, jakie czynniki wptywaja na
decyzje klienta.

Okresla wtasciwe cechy dla

poszczegdlnych styléw negocjacyjnych.

Porzadkuje etapy rozmowy zgodnie z
ich prawidtowa kolejnoscia.

Wskazuje najwazniejsze potrzeby
wynikajace z opisu sytuac;ji klienta.

Uzasadnia wybér techniki odpowiedniej
do przedstawionego scenariusza.

Tworzy przyktady argumentéw
odpowiadajgce charakterystyce klienta

Wybiera dziatania, ktére ograniczaja
eskalacje konfliktu.

Wskazuje przyktady zachowan
wspierajacych partnerska wspotprace.

Dobiera spos6b komunikacji
odpowiadajacy cechom klienta.

Metoda walidaciji

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

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

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego planowania, prowadzenia i doskonalenia dziatan sprzedazowych oraz negocjacyjnych
poprzez rozw6j kompetencji komunikacyjnych, umiejetnosci budowania relacji z klientem, stosowania technik sprzedazy i negocjaciji, a
takze radzenia sobie w sytuacjach trudnych i konfliktowych.

Grupa docelowa szkolenia obejmuje:

¢ Lideréw odpowiedzialnych za planowanie i wdrazanie strategii sprzedazowych, ktérzy zarzadzajg zespotami sprzedazowymi oraz
monitorujg efektywnos$¢ dziatan handlowych.

¢ Profesjonalistow zajmujgcych sie budowaniem i utrzymaniem dtugoterminowych relacji biznesowych, dla ktérych kluczowe jest
efektywne wykorzystanie narzedzi CRM oraz technik negocjacyjnych.

e Ekspertéw odpowiedzialnych za zarzadzanie procesami posprzedazowymi, podnoszenie satysfakcji klientéw oraz wdrazanie procedur
rozwigzywania probleméw.

e Pracownikéw operacyjnych, ktérzy bezposrednio realizujg sprzedaz produktéw, wymagajacych aktualizacji kompetencji w zakresie
nowoczesnych narzedzi analitycznych i personalizaciji oferty.

Modut 1. Rola i profil wspétczesnego handlowca

e Zmieniajgce sie wymagania rynku wobec sprzedawcy.
¢ Handlowiec jako doradca i partner klienta.
¢ Autodiagnoza - analiza wtasnych kompetenciji i stylu dziatania.

Modut 2. Psychologia sprzedazy w praktyce

e Proces decyzyjny klienta — emocje i racjonalne argumenty.
¢ Najczestsze btedy w sprzedazy i ich konsekwencje.
e Motywacja sprzedawcy jako czynnik sukcesu.

Modut 3. Standardy obstugi klienta

e Poziomy obstugi - jak je dobraé do branzy i klienta.
e Oczekiwania klienta a realne mozliwosci firmy.
¢ Dtugofalowa wspétpraca — jak wyrézni¢ sie na tle konkurencji.

Modut 4. Komunikacja w sprzedazy

¢ Typologia klientéw i style komunikacyjne.
¢ Budowanie autorytetu i personal branding.
e Transparentnosé, asertywnos¢ i logika w rozmowie sprzedazowe;j.

Modut 5. Skuteczne spotkania sprzedazowe

e Etapy spotkania handlowego — przygotowanie, realizacja, podsumowanie.
e Zasady efektywnej prezentacji produktu i oferty.
e Prowadzenie rozmowy z klientem — pytania otwarte i zamknigte.

Modut 6. Przygotowanie do negocjaciji

¢ Definiowanie celu negocjacji i oczekiwan klienta.
¢ Okreslanie ram negocjacyjnych (miejsce, czas, zakres).
¢ Tworzenie oferty wstepnej — znaczenie pierwszego kroku.



Modut 7. Style negocjacyjne

¢ Negocjacje oparte na rywalizacji vs wspotpracy.
e |dentyfikacja stylu klienta w trakcie rozmowy.
e Doboér wiasnej strategii do sytuacji.

Modut 8. Prezentacja stanowisk negocjacyjnych

e Formutowanie stanowiska i argumentow.
e Analiza punktéw spornych i obszaréw porozumienia.
e Tworzenie alternatyw — scenariusze negocjacyjne.

Modut 9. Techniki negocjacyjne

e BATNA i WATNA - przygotowanie opcji alternatywnych.
¢ Metody wywierania wptywu — szanse i zagrozenia.
e Obrona przed manipulacja w negocjacjach.

Modut 10. Strategie negocjacyjne w praktyce

¢ Rodzaje negocjacji — konfrontacja, wspétpraca, wycofanie.
¢ Projektowanie procesu negocjacji — model ,choinka”.
¢ Analiza przypadkéw trudnych negocjacji.

Modut 11. Techniki sprzedazy

¢ Modele sprzedazy — ekspercka, emocjonalna, doradcza.
e Struktura rozmowy sprzedazowej — od otwarcia do zobowigzania.
e Argumenty sprzedazowe - jak je budowa¢ i prezentowac.

Modut 12. Praca z obiekcjami klienta

e Typowe ,putapki” klientéw i sposoby reakcji.
e Potyczki w procesie sprzedazy — jak je wygrywac.
e Asertywnos$¢ w obliczu presji na cene.

Modut 13. Cykl rozwoju wspétpracy z klientem

e Etapy relacji — od pierwszego kontaktu do stabilnej wspotpracy.
e Zaufanie vs rutyna — zagrozenia i szanse.
e Jak utrzymywacé dtugofalowe relacje.

Modut 14. Modele wspétpracy z klientem

¢ Relacje zalezne i niezalezne - ktére sg korzystniejsze.
e Wdrazanie nowych narzedzi we wspotpracy.
e Poziomy rozwoju relacji i dopasowywanie strategii.

Modut 15. Sytuacje trudne w sprzedazy

¢ Konflikt a zta komunikacja — jak je rozrézniaé.
e Reagowanie na trudne zachowania klienta.
e Studium przypadku — rozwigzywanie probleméw w praktyce.

Modut 16. Zarzadzanie konfliktem

e Style rozwigzywania konfliktéw i ich skutecznos$é.
e Jak zapobiega¢ eskalacji konfliktu.
e Priorytety i strategie w zarzadzaniu trudnymi sytuacjami.

Walidacja efektow

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat o ukoiczeniu ustugi.



Warunkiem uzyskania certyfikatu jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz pozytywny wynik z formy walidacji w postaci testu
teoretycznego

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sig¢ 60 minut

Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym na
udostepnionej przez organizatora liScie obecnosci

Walidacja wlicza sie w czas trwania ustugi

Trener dostosowuje przerwy do potrzeb uczestnikéw (max. 10 min.) i odpowiednio wydtuza zajecia. Przerwy nie sa wpisane w harmonogram
szkolenia i nie stanowig kosztéw kwalifikowalnych.

Szkolenie zawiera 10h teorii i 22h praktyki
Warunki organizacyjne:
Nowoczesny sprzet audiowizualny,

Ergonomiczne wyposazenie sali: Dostep do stotéw ustawionych w uktadzie sprzyjajgcym pracy zespotowej oraz wygodnych krzeset
zapewniajgcych komfort podczas dtuzszych sesji.

W sali szkoleniowej beda dostepne dtugopisy, otéwki, notatniki oraz flipcharty. Flipcharty z zestawami markeréw zostang przeznaczone do
wspdlnej pracy grupowej, co utatwi wizualizacje pomystéw, tworzenie notatek w czasie rzeczywistym oraz angazowanie uczestnikow w
praktyczne éwiczenia.

Materiaty szkoleniowe zostang dostarczone zaréwno w wersji papierowej, jak i cyfrowej, a na sali beda dostepne przybory pismiennicze oraz
flipcharty do wspdlnej pracy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . 3 . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Rola i profil

wspélczesnego Radostaw 17-11-2025 09:00 11:00 02:00
Protaziuk
handlowca
Psychologia Radostaw
. . 17-11-2025 11:00 13:00 02:00
sprzedazy w Protaziuk
praktyce
Standardy Radostaw
. . 17-11-2025 13:00 15:00 02:00
obstugi klienta Protaziuk
. Radostaw
Komunikacja w . 17-11-2025 15:00 17:00 02:00
Protaziuk

sprzedazy

Skuteczne
. Radostaw
spotkania 18-11-2025 09:00 11:00 02:00

. Protaziuk
sprzedazowe



Przedmiot / temat

zajet

Przygotowanie
do negocjacji

Style

negocjacyjne

Prezentacja
stanowisk
negocjacyjnych

Techniki

negocjacyjne

Strategie

negocjacyjne w
praktyce

EEEEED Techniki

sprzedazy

Praca z

obiekcjami
klienta

- I

rozwoju
wspoétpracy z
klientem

Modele
wspoétpracy z
klientem

D ytuecie

trudne w
sprzedazy

Zarzadzanie
konfliktem

Walidacja

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Radostaw
Protaziuk

Data realizacji
zajeé

18-11-2025

18-11-2025

18-11-2025

24-11-2025

24-11-2025

24-11-2025

24-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

25-11-2025

Godzina
rozpoczecia

11:00

13:00

15:00

09:00

11:00

13:00

15:00

09:00

11:00

13:00

15:00

16:30

Godzina
zakonczenia

13:00

15:00

17:00

11:00

13:00

15:00

17:00

11:00

13:00

15:00

16:30

17:00

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

01:30

00:30



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4920,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 153,75 PLN
Koszt osobogodziny netto 125,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Radostaw Protaziuk

Konsultant Progress Project petni role interim managera, mentora oraz eksperta w dziedzinie
zarzadzania i komunikacji. Prowadzi doradztwo strategiczne w zakresie budowania i zarzadzania
zespotem, skutecznie wdrazajgc nowoczesne metody pracy. Aktywnie zarzagdza procesami
sprzedazowymi oraz trade marketingiem, wykorzystujgc swoje 18-letnie doswiadczenie. Prowadzi
warsztaty, ktore rozwijajg umiejetnosci transparentnej komunikaciji, zarzgdzania zespotem oraz
standaryzacji proceséw sprzedazowych. Jako mentor, pracuje bezposrednio z managerami,
implementujgc oczekiwane kompetencje oraz mierzalny wzrost jakosci dziatan. Przekazuje
wartosci, ktére inspirujg uczestnikéw szkolen, doradztw i coachingdéw do wprowadzania
innowacyjnych rozwigzan. Od 2010 roku petni funkcje lidera i trenera wewnetrznego w duzej firmie
produkcyjnej, a od 2011 roku wspiera KAM/KAS poprzez szkolenia i mentoring. Od 2013 roku
rozwija sie jako trener i doradca biznesu, integrujac teoretyczng wiedze z praktycznymi narzedziami.
Absolwent zarzadzania i marketingu z Wyzszej Szkoty Managerskiej SiG w Warszawie, uzupetnia
swoje kompetencje studiami z zakresu psychologii przedsiebiorczosci i zarzadzania.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy

Adres

Wrzawy 22
39-432 Wrzawy

woj. podkarpackie



Kontakt

ﬁ E-mail r.protaziuk@pwpc.pl

Telefon (+48) 695 669 077

Radostaw Protaziuk



