Mozliwo$¢ dofinansowania

praktyce — skuteczne techniki, modele i 6 450,00 PLN netto

ﬁ Szkolenie: Sprzedaz i negocjacje w 6 450,00 PLN brutto

215,00 PLN netto/h

narzedzia dla biznesu. 215,00 PLN brutto/h
Numer ustugi 2025/09/04/165231/2984529

ACTIVE PROFIT
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

CIA
d Ak kKK 50/5 (@ 30h

474 oceny 9 06.10.2025 do 08.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Etk/ stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowa ustugi stanowig wtasciciele przedsiebiorstw z sektora
MSP, ktérzy chcg zwiekszy¢ skutecznoéé sprzedazy i nauczyé sie
prowadzi¢ efektywne negocjacje handlowe.

stacjonarna

30

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN ISO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Szkolenie przygotowuje uczestnika do skutecznego prowadzenia procesu sprzedazy oraz negocjacji handlowych z
wykorzystaniem sprawdzonych technik, modeli i strategii. Uczestnik rozpoznaje etapy procesu sprzedazy, identyfikuje
obiekcje klientéw, stosuje zasady obrony ceny oraz dobiera odpowiednie style negocjacyjne do sytuacji biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Wymienia etapy 6-krokowego modelu
sprzedazy.

Rozpoznaje czynniki wptywajace na
skutecznos¢ procesu sprzedazy.

Wskazuje cechy celu sprzedazowego
zgodnego z metodg SMART.

Rozréznia pytania zamkniete, otwarte i
pogtebiajace.

Wskazuje dziatania budujace wartos$¢
dodana w procesie sprzedazy.

Ocenia zastosowanie pytan kontrolnych
na poszczego6lnych etapach rozmowy.

Identyfikuje techniki domykania
sprzedazy i obrony ceny.

Wskazuje sposoby reagowania na
typowe obiekcje klientéw.

Rozpoznaje niedoceniane obiekcje i
przypisuje je do ryzyk sprzedazowych.

Wymienia etapy autorskiego 5-
stopniowego modelu pokonywania
obiekciji.

Identyfikuje techniki obrony ceny w
rozmowie z klientem.

Rozréznia zachowania asertywne i
nieasertywne w relacjach z klientami.

Ocenia dziatania umozliwiajace
przejecie klienta wspétpracujacego z
konkurencja.

Wskazuje sposoby reagowania na
krytyke ze strony klienta.

Wymienia zasady prowadzenia
skutecznych negocjacji handlowych.

Identyfikuje kluczowe elementy
przygotowania do negocjacji (w tym
BATNA).

Kryteria weryfikacji

Podaje prawidtowa sekwencje etapow.

Wybiera wtasciwe elementy
skutecznego dziatania handlowego.

Identyfikuje poprawnie sformutowany
cel SMART.

Przypisuje poprawne typy pytan do
przyktadow.

Dobiera przyktady praktycznych dziatan
sprzedazowych.

Rozpoznaje wtasciwe zastosowanie
pytan kontrolnych w scenariuszach.

Wybiera techniki zgodne z sytuacja
handlowa.

Dobiera technike do danej obiekcji.

Odrdznia obiekcje wymagajace
pogtebionej reakciji.

Podaje kolejnos¢ etapow.

Wskazuje odpowiednie techniki
utrzymania wartosci oferty.

Klasyfikuje postawy w podanych
przyktadach.

Wskazuje strategie zgodne z etyka i
efektywnoscia sprzedazy.

Dobiera wtasciwe techniki do opisanych
sytuaciji.

Wskazuje minimum 5 poprawnych
zasad z listy.

Wskazuje wtasciwe elementy z zestawu
mozliwosci.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje style negocjacyjne na Opisuje cechy oraz zastosowanie

. 1 h Test teoretyczny
podstawie trzech modeli. wybranych stylow.
Rozpoznaje znaczenie jezyka Wybiera poprawne przyktady i
niewerbalnego i empatycznego zachowania wptywajace na ,klimat” Test teoretyczny
stuchania w negocjacjach. rozmowy.

Wskazuje sposoby odkrywania
interesow ukrytych za stanowiskami
negocjacyjnymi.

Dobiera pytania i metody analizy

potrzeb Test teoretyczny
zeb.

Rozrdznia techniki negocjacyjne
. gocjacy] Przyporzadkowuje techniki do faz:
stosowane na réznych etapach . . . Test teoretyczny
L otwarcia, argumentacji, domykania.
negocjacji.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenciji

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Dzien 1. Fundamenty skutecznej sprzedazy:

1. Od ktérego momentu w ciggu dnia zaczyna sie sprzedaz?

2. Relacje, biznes czy merytoryka — co naprawde decyduje o sukcesie w sprzedazy?
3. ,Biblia handlowca” - 6-cio krokowy model sprzedazy.

4. Ustalanie celéw sprzedazowych wg modutu SMART.

. Jak wygenerowa¢ ,warto$¢ dodang” podczas wizyt?

. Znaczenie pytan zamknietych, otwartych, pogtebiajacych — zasada ,lejka”.

a

. 0 coijak pyta¢, aby skutecznie argumentowaé i zamkna¢ sprzedaz.
. Trzy najskuteczniejsze tricki w sprzedazy bezposredniej — podparte badaniami.
. Pytania kontrolne - rola w procesie sprzedazy.
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10. Jak skutecznie zamknga¢ sprzedaz? Techniki domykania + obrona ceny.
Dzier 2 3:
Zaawansowane techniki sprzedazy i praca z obiekcjami:

Jak radzi¢ sobie ze stwierdzeniami: ,nie chce”, ,nie mam czasu”, ,wszystko mam"?
. Jak przeja¢ klienta, jesli wspotpracuje on z konkurencjag?

. Jak poradzi¢ sobie, gdy klienta interesuje tylko cena?

. Jak radzi¢ sobie z krytykg ze strony klienta?

. Stawianie granic w relacjach z klientami.

. Niedoceniane obiekcje — jak je zidentyfikowaé i skutecznie pokonac.

. Autorski 5-cio krokowy model pokonywania obiekgc;ji.

. Technika obrony ceny - jak nie zej$¢ z wartosci.

. Zarzadzanie emocjami w sytuacjach sprzedazowych.

—_

. Pytania kontrolne — ocena gotowosci klienta do zakupu.
Negocjacje w sprzedazy i walidacja efektéw:

. Czym sa negocjacje i kiedy warto (lub nie warto) je prowadzic.

. Struktura oraz istota negocjacji — model skutecznego procesu.

. Poznaj sw¢j styl negocjacyjny (Model 1) - test i autoanaliza.

. Zalety i wady 5 styldw negocjacyjnych (Model 1).

. Style negocjacyjne (Model 2 i Model 3) — poréwnanie podejsc.

. BATNA - najwazniejszy element negocjaciji i jak go okresli¢.

. Wptyw jezyka niewerbalnego i empatyczne stuchanie w negocjacjach.
. Jak rozpoznac¢ interesy kryjgce sie za stanowiskami — magia pytan.

. Techniki negocjacyjne — przyktady praktyczne i manipulacje.

. Walidacja - test wiedzy.
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Szkolenie skierowane jest do wiascicieli firm z sektora MSP, ktérzy chcg zwiekszyé skuteczno$éé sprzedazy i nauczyé sie prowadzié
efektywne negocjacje handlowe. Uczestnicy poznajg praktyczne techniki domykania sprzedazy, pracy z obiekcjami i obrony ceny.

Warunki organizacyjne:

e Szkolenie prowadzone jest w formule warsztatowej, taczac teorie z intensywng praktyka, aby skutecznie rozwija¢ umiejetnosci
sprzedazowe i negocjacyjne. Program dostosowany jest do potrzeb uczestnikéw i obejmuje prace z trenerem, ¢wiczenia praktyczne
oraz analize rzeczywistych sytuacji handlowych.

e Zajecia odbywajg sie w komfortowej sali szkoleniowej wyposazonej w niezbedny sprzet multimedialny, w tym dostep do Internetu oraz
narzedzi wspierajgcych komunikacje i analize osobowosci. Organizator zapewnia komplet materiatow szkoleniowych, takich jak
prezentacje, karty pracy oraz testy.

¢ Szkolenie trwa 36 godzin dydaktycznych, z czego: 17,5 godziny przeznaczone jest na czes¢ teoretyczng, 18 godzin stanowi czesé
praktyczng, podczas ktorej uczestnicy realizujg ¢wiczenia warsztatowe oraz 0,5 godziny jest zarezerwowane na walidacje kompetencji,
obejmujaca test teoretyczny.

¢ W celu potwierdzenia nabytych kompetencji uczestnicy poddadza sie walidacji przygotowanej i zweryfikowanej przez walidatora. Test
teoretyczny, trwajacy okoto 30 minut, zostanie przeprowadzony pod koniec szkolenia i obejmie kluczowe zagadnienia zwigzane z
komunikacjg interpersonalng oraz typologig osobowosci.

e Maksymalna liczba uczestnikéw: 5.

e Walidator nie bierze udziatu w czesci edukacyjnej szkolenia.

e Przerwy zostaty wliczone w czas trwania szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 450,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 450,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 215,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 215,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Piotr Ptasznik

‘ ' Dyplomowany coach. Wieloletni kierownik regionalny w firmie farmaceutyczne;.

Odpowiadat za:

+ budowanie, rozwéj i motywowanie zespotu sprzedazowego;

« zarzadzanie zespotem przedstawicieli medycznych i farmaceutycznych;

+ coaching;

« rekrutacje;

« utrzymywanie relacji z liderami opinii dziatu medycznego;

* budowanie marki;

+ udziat w konferencjach;

+ rozw0j udziatow w rynku;

+ wdrozenie i realizowanie strategii;

« skuteczne wprowadzanie nowych marek, budowanie i utrzymanie pozyciji;
« skuteczne utrzymywanie wspotpracy i komunikacji miedzy dziatami w fi rmie;
« pozyskiwanie oraz rozwdj wspétpracy z kluczowymi klientami sieciowymi z regionu;
+ wspétpraca z hurtowniami farmaceutycznymi;

« udziat w spotkaniach biznesowych;

+ budowanie i utrzymywanie relacji z kluczowymi klientami z regionu;

* negocjacje warunkéw handlowych;

« optymalizacja ofert sprzedazowych;

* organizacja i koordynacja akcji promocyjnych

+ nadzér, zarzadzanie i kontrola budzety;

+ dogtebna analiza rynku oraz dziatan konkurencji;

« realizacja celow dystrybucyjnych oraz sprzedazowych;



Posiada akredytacje do wykonywania, analizy oraz udzielania informacji zwrotnej, badan
psychometrycznych z wykorzystaniem narzedzia FACETS.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma na szkoleniu niezbedne materiaty do wykonywania éwiczen, notatnik, dtugopis do robienia notatek,
przemyslen.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie przeznaczone dla wiascicieli przedsiebiorstw z sektora MSP, ktérzy chcg zwiekszyé skutecznosé sprzedazy i nauczyé sie
prowadzi¢ efektywne negocjacje handlowe. Uczestnicy poznajg praktyczne techniki domykania sprzedazy, pracy z obiekcjami i obrony
ceny.

Informacje dodatkowe

Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci kosztow srodkéw trwatych
przekazywanych Uczestnikom/- czkom projektu, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.

Podstawa zwolnienia z VAT: Ustuga podlega zwolnieniu z podatku od towardw i ustug na podstawie §3 pkt 1,14 rozporzgdzenia Ministra
Finanséw z 20 grudnia 2013 roku w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (t. jedn.
Dz. U. z2020 ., po. 1983.).

Uczestnik wymagajacy specjalnych udogodnien proszony jest o zgtoszenie ich przed szkoleniem do trenera, tak aby ten mégt
odpowiednio przygotowac sale szkoleniowg badz dostosowa¢ materiaty do indywidualnych potrzeb uczestnika.

Adres

ul. Wojska Polskiego 73A/-
19-300 Etk

woj. warminsko-mazurskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail activeprofitspzoo@gmail.com

Telefon (+48) 572 347 308

Adrian Sadowski



