Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz i negocjacje w biznesie - 1 476,00 PLN brutto
szkolenie 1200,00 PLN netto
Numer ustugi 2025/09/09/127065/2994893 147,60 PLN brutto/h
120,00 PLN netto/h
MAXIMIZING
POLSKA SPOLKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
KAk KKk Kk 45/5 ® 10h

4281 ocen 9 03.12.2025 do 03.12.2025

© Warszawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do:

¢ Przedstawicieli handlowych — zaréwno poczatkujacych, jak i
doswiadczonych, ktérzy chca zwiekszyé skutecznos¢ sprzedazy.

¢ Specjalistéw ds. sprzedazy i obstugi klienta — odpowiedzialnych za
pozyskiwanie i utrzymywanie klientow.

e Doradcow klienta — pracujgcych w branzach B2B i B2C.

e Kierownikow i menedzeréw zespotéw sprzedazowych — chcacych
podnies¢ kompetencje wtasne i zespotu.

Grupa docelowa ustugi * Oso6b planujacych rozpoczecie kariery w sprzedazy — pragnacych zdoby¢

praktyczne narzedzia i umiejetnosci sprzedazowe.

Branze: szkolenie jest uniwersalne i ma zastosowanie w réznych sektorach
gospodarki, w tym handel, ustugi, produkcja, IT, finanse, nieruchomosci.

Ustuga moze by¢ dedykowana m.in. dla uczestnikéw projektu:

¢ ,Matopolskie Bony Rozwojowe — Nowa Perspektywa”
¢ ,Wsparcie firm w okresowych trudnos$ciach”
e |ub wielu projektéw regionalnych

Minimalna liczba uczestnikéw 8
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 10



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikdéw w umiejetnosci niezbedne do samodzielnego prowadzenia skutecznych
negocjacji i procesoéw sprzedazy w réznych kontekstach zawodowych ze szczegélnym uwzglednieniem budowania

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

pozytywnych relacji i zarzgdzania trudnymi rozmowami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Identyfikuje kluczowe umiejetnosci
sprzedazowe i negocjacyjne w
kontekscie swojej pracy zawodowej, w
tym rekrutac;ji i selekgc;ji.

Opracowuje strukture skutecznej
rozmowy telefonicznej, uwzgledniajac
elementy budowania napiecia i
zaciekawienia rozméwcy

Wdraza techniki radzenia sobie z
oporem i agresjg podczas rozmowy z
trudnym klientem lub kandydatem

Wdraza zasady asertywnosci w
negocjacjach i wykorzystuje techniki
asertywnej odmowy w sytuacjach
zawodowych

Kryteria weryfikacji

Wskazuje przyktady zastosowania
umiejetnosci sprzedazowych i
negocjacyjnych w swoim zawodzie

Identyfikuje réznice miedzy sprzedaza
transakcyjng a budowaniem
dtugofalowych relacji w biznesie

Przygotowuje i przedstawia
przyktadowy scenariusz rozmowy
telefonicznej z uwzglednieniem
kluczowych etapéw

Analizuje najczestsze btedy w
sprzedazy telefonicznej i proponuje
sposoby ich uniknigcia

Rozpoznaje rézne typy trudnych
rozméwcow i wskazuje odpowiednie
strategie komunikacyjne

Przeprowadza rozmowe z trudnym
rozméwca, wykorzystujac techniki
uspokajania i zarzagdzania emocjami

Identyfikuje sytuacje, w ktérych
asertywnos¢ jest kluczowa w
negocjacjach

Stosuje techniki asertywnej odmowy w
¢wiczeniach symulacyjnych,
zachowujac szacunek dla drugiej strony

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji



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

PRE TEST

Wprowadzenie do szkolenia

Przedstawienie trenera, krétka prezentacja grupy i ich oczekiwan, ustalenie zasad obowigzujgcych w trakcie szkolenia.
Wprowadzenie do sprzedazy i negocjacji w codziennej pracy

e o Czym jest sprzedaz i negocjacje w kontekscie ré6znych zawodéw w tym w rekrutacji i selekcji?
e Jakie umiejetnosci sprzedazowe i negocjacyjne sg kluczowe w biznesie?
e Sprzedaz jako spos6b budowania relacji, a nie tylko transakcja.

(wyktad trenera, wymiana doswiadczen, ¢wiczenia w grupach)
Sprzedaz i komunikacja telefoniczna - jak sie przygotowacé?

e o Struktura skutecznej rozmowy telefonicznej.
¢ Jak budowac¢ napiecie i zaciekawi¢ rozméwce?
e Sztuka pierwszego wrazenia — gtos, tempo, ton.
¢ Najczestsze btedy w sprzedazy telefoniczne;j.

(wyktad trenera, wymiana doswiadczen, ¢wiczenia w parach)
Trudny klient, trudny kandydat - jak prowadzi¢ trudne rozmowy?

e o Jakrozpoznawac rézne typy trudnych rozméwcéw?
e Sposoby na radzenie sobie z oporem i agresja.
e Techniki uspokajania i zarzgdzania emocjami w rozmowie.
* Rozwigzanie konfliktowych sytuaciji z klientem/kandydatem.

(wyktad trenera, wymiana doswiadczen, ¢wiczenia w parach)
Asertywnos$¢é w biznesie i negocjacjach
e o Czym jest asertywnosc i dlaczego jest kluczowa w negocjacjach?
¢ Granica miedzy ulegto$cia a agresjg — jak broni¢ swojego stanowiska?

¢ Asertywna odmowa i techniki odmawiania bez poczucia winy.

(wyktad trenera, wymiana do$wiadczen, ¢wiczenia w grupach i w parach)



Zadanie praktyczne - zastosowanie umiejetnosci i wiedzy zdobytej podczas szkolenia

(praca indywidualna)

POST TEST

Zakoriczenie szkolenia

Zakonczenie i podsumowanie szkolenia, uczestnicy omawiajg dobre praktyki i dziatania wdrozeniowe wynikajace ze szkolenia.

Aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie jej gtéwnego celu, uczestnicy szkolenia powinni przeanalizowa¢ swoje codzienne, realne sytuacje
problematyczne i przygotowac je przed warsztatami, a w trakcie warsztatu wypracowac za pomocga poznanych narzedzi i technik adekwatne i
skuteczne rozwigzania, ktére beda mogli wdrozyé w codziennej pracy.

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest tacznie:

¢ uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢
» uzyskanie wyniku pozytywnego z testu teoretycznego
¢ uzyskanie pozytywnego wyniku z walidacji w postaci analizy dowodéw i deklaracji opartej o wyniki zadania praktycznego

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

Prosimy o kontakt telefoniczny lub mailowy w celu rezerwacji miejsca i uzgodnienia szczegétéw szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 7

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina X .
L Prowadzacy L . | . Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

PRE TEST/

Wprowadzenie Marta Debowiec 03-12-2025 08:00 08:30 00:30

do szkolenia

Wprowadzenie

do sprzedazy i Marta Debowiec 03-12-2025 08:30 10:00 01:30
negocjacji w

codziennej pracy

Sprzedaz i
komunikacja

telefoniczna - Marta Debowiec 03-12-2025 10:00 11:30 01:30
jak sie
przygotowac?

Trudny

klient, trudny

kandydat - jak Marta Debowiec 03-12-2025 11:30 13:00 01:30
prowadzi¢ trudne

rozmowy?



Przedmiot / temat
zajec

Asertywnosé w
biznesie i
negocjacjach

Zadanie

praktyczne

POST TEST
/Zakonczenie
szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Marta Debowiec 03-12-2025 13:00 14:30 01:30

Marta Debowiec 03-12-2025 14:30 15:30 01:00

Marta Debowiec 03-12-2025 15:30 16:00 00:30

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1476,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1200,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 147,60 PLN

Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Marta Debowiec

Konsultant, Trener, Coach, Mediator. Doswiadczenie-20 lat pracy gtéwnie na stanowiskach
menedzerskich w sieciach, korporacjach oraz w sektorze MSP powigzanych ze sprzedaza. Posiada
praktyczne doswiadczenie w zarzadzaniu, sprzedazy, budowaniu zespotéw w tym rozproszonych,
rekrutaciji i selekcji personelu. Absolwentka studiow z zakresu ZZL, Mediacji Sgdowych i
Pozasadowych, Coachingu, Psychologii Biznesu, Trener Treningu Interpersonalnego Zaawansowane
Narzedzia Trenerskie. Ukonczyta kursy: MTQ, AC/DC Assessment Center/Development Center,
Szkote Treneréw Biznesu SET, Coachingu Prowokatywnego, Zarzadzanie Kulturg Organizacji,
standardu HRD BP. Posiada ponad 120-godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkoleh o podobne;j
tematyce dla oséb dorostych w ostatnich 24 miesigcach: PPH "WADER-WOZNIAK" Sp. z 0.0.
(12.2023) - Profesjonalna obstuga klienta w kontakcie telefonicznym (16h); Centrum Kortowo Sp. z
0.0. (06.2023)-Sprzedaz ustug rekreacyjno-sportowych i hotelowych (16h); LEAD HEAVEN-



Zamykanie sprzedazy, Obiekcje - umiejetnos¢ odpowiadania na watpliwosci i zastrzezenia klienta
(03-04.23r-16h); BLC Sp. z 0.0. (08.2024) - Obiekcje w sprzedazy i obstudze klienta - jako element
przewagi konkurencyjnej (8h); GLOBAL MOTION (09.2024) - Nowoczesne techniki radzenia sobie z
obiekcjami w sprzedazy i obstudze klienta (8h);

FHUP FILON Jacek Zabowski (10.24r)- Kurs sprzedazy mebli - sprzedaz bezposrednia i telefoniczna
(32h); BIURO PODROZY "ZATUR (12.24r-01.25r.) - Pozyskiwanie klientéw (40h)

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma w pierwszym dniu szkolenia niezbedne materiaty:

e materiaty autorskie trenera przekazane zostang uczestnikom do opracowania w ramach warsztatéw i éwiczen,
* prezentacja zostanie wystana do uczestnikéw droga elektroniczna.

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa

e szkolenia organizowane dla Przedsiebiorcéw i ich pracownikéw

¢ przed zapisem na ustuge prosimy o informacje dotyczacg projektu z ktérego dofinansowania bedzie korzystat Uczestnik

e karty ustug przygotowywane sg indywidualnie pod dany projekt oraz potrzeby rozwojowe Przedsigbiorcy i jego pracownikéw (szkolenia
zamkniete)

* szkolenie moze by¢ realizowane w formie online lub stacjonarnie

Informacje dodatkowe

¢ Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m in. w
zakresie powierzania ustug.

¢ Cena ustugi rozwojowej nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustugag rozwojowa, w szczegdlnosci kosztéw srodkéw trwatych
przekazywanych przedsiebiorcom lub ich pracownikom, kosztéw dojazdu i zakwaterowania.

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

Adres

ul. Stefana Jaracza 6/18
00-378 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Patrycja Foremniak

E-mail p.foremniak@maxres.pl



Vo Telefon (+48) 531 009 203



