Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczna komunikacja i negocjacje w 1 200,00 PLN brutto
sprzedazy 97561 PLN netto
Numer ustugi 2025/10/28/193341/3111363 150,00 PLN brutto/h
121,95 PLN netto/h
CONCEPCION
SPOLKA Z

© Bydgoszcz / stacjonarna
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS

£ 04.05.2026 do 04.05.2026

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do:

e sprzedawcéw i konsultantéw B2B i B2C,
. * przedstawicieli handlowych, doradcéw klienta,
Grupa docelowa ustugi . ., .
e lideréw zespotéw sprzedazowych,
o wiascicieli firm ustugowych,
¢ wszystkich, ktérzy chcg podniesé skutecznos¢ komunikacii i

negocjacji z klientami.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 20-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest rozwiniecie praktycznych umiejetnosci komunikacji interpersonalnej i negocjacji handlowych, ktére
przektadajg sie na skutecznos$é sprzedazy, budowanie trwatych relacji z klientami i osigganie celéw biznesowych.
Uczestnicy nauczg sie rozpoznawac style komunikacji, wykorzystywac techniki perswazji, zarzgdza¢ emocjami w
rozmowach handlowych oraz prowadzi¢ negocjacje win-win.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Po ukoniczeniu szkolenia uczestnik:

zna techniki skutecznej komunikacji i
aktywnego stuchania,

. . X obserwacja zachowan uczestnikéw
rozumie mechanizmy wptywu i

" - . podczas symulacji rozméw handlowych,
perswazji w procesie sprzedazy,

., wykonanie ¢wiczen z negocjaciji i
potrafi prowadzié¢ rozmowe handlowa w

P . autoprezentaciji,
spos6b swiadomy i skuteczny, P ]

Prezentacja

. . . test wiedzy podsumowujacy,
potrafi stosowacé rézne strategie

negocjacyjne . - -
jacyine, ocena trenera — analiza umiejetnosci

radzi sobie w sytuacjach konfliktowych i komunikacyjnych i negocjacyjnych.

stresujacych,

umie dopasowa¢ styl komunikacji do
typu klienta.

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

Blok tematyczny

1. Skuteczna
komunikacja w
sprzedazy

2. Psychologia wptywu i
perswazji w sprzedazy

3. Przygotowanie do
negocjacji handlowych

4. Strategie i techniki
negocjacyjne

5. Negocjacje w praktyce
- symulacje i analiza
przypadkow

Zakres tematyczny

Rola komunikacji w procesie sprzedazy, aktywne
stuchanie, pytania otwarte i zamkniete, dopasowanie
stylu komunikacji do klienta

Mechanizmy wptywu spotecznego, budowanie
zaufania, jezyk korzysci, unikanie barier
komunikacyjnych

Analiza potrzeb i intereséw stron, okreslanie celéw
negocjacyjnych, tworzenie BATNA

Style negocjacji (twarde, miekkie, partnerskie), zasady
argumentaciji, radzenie sobie z presja i manipulacja

Cwiczenia praktyczne, symulacje rozméw handlowych,
analiza przypadkéw rzeczywistych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 5

Efekty uczenia sie

Uczestnik potrafi skutecznie komunikowac¢ sie z
klientem, wykorzystujac odpowiednie techniki i styl
rozmowy

Uczestnik rozumie zasady wywierania wptywu i potrafi
stosowac techniki perswazji w etyczny sposéb

Uczestnik potrafi przygotowac sie do negocjaciji,
analizujgc potrzeby klienta i opracowujac strategie

Uczestnik umie prowadzi¢ negocjacje sprzedazowe,
stosujgc odpowiednie techniki i reagujac na trudne
sytuacje

Uczestnik potrafi wykorzysta¢ poznane narzedzia i
techniki w praktyce sprzedazowej, doskonalgc swoje
umiejetnosci negocjacyjne

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . X ; i Liczba godzin

zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
SI.(ute‘czna MONIKA
komunikacja w 04-05-2026 09:00 10:30 01:30

. BYLICKA
sprzedazy
Psychologia
wptywu i MONIKA

i 04-05-2026 10:40 12:10 01:30
perswazji w BYLICKA
sprzedazy
Przygotowanie MONIKA 04-05-2026 12:30 13:50 01:20
do negocjacji BYLICKA
handlowych

Strategie i
) Strategie MONIKA
techniki 04-05-2026 14:00 15:30 01:30
BYLICKA

negocjacyjne



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Negocjacje
w praktyce - MONIKA
symulacje i BYLICKA 04-05-2026 15:40 17:00 01:20
analiza
przypadkow
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 975,61 PLN
Koszt osobogodziny brutto 150,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 121,95 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

MONIKA BYLICKA

Pasjonatka rozwoju i budowania partnerskich relacji. Posiada niezwyktg samodyscypline i upér w
rozwijaniu stabilnych biznesow. Cierpliwa i konsekwentna. Wychodzi poza schematy standardowych
rozwigzan i ciggle poszerza horyzonty dazac do realizacji wizjonerskich planéw. Podchodzi do
procesu rozwoju firm kompleksowo i merytorycznie, bardzo liczg sie dla niej relacje i synergiaw
poszukiwaniu najlepszych rozwigzan. ,Lubie wspiera¢ innych w biznesie i patrze¢ jak ich firmy
rozwijaja sie i wzrastaja. Kiedy moje koncepcje biznesowe i doradztwo zaczety procentowaé
sukcesami przyjacio6t i znajomych, zatozytam dziatalnos¢, ktéra wychodzi poza dotychczasowe
schematy dziatania firm ksiegowych i konsultingowych.

Lubie obserwowac sukcesy ludzi, ktérzy naprawde chcg, sg zaangazowani i gtodni rozwoju,
pokonujg problemy i pragng budowac. Przejscie przez wszystkie szczeble kariery i praca w
korporacjach byty niezwykle wartosciowg lekcjg dyscypliny i samozaparcia. Dopiero majac takie
doswiadczenie i wiedze moge skutecznie doradza¢ moim klientom”.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi
Prezentacja powerpoint, celem utrwalenia informacji przekazanych w trakcie szkolenia, przestana bedzie drogg mailowa.
Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sie i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych oraz zapisanie si¢ na
szkolenie za posrednictwem Bazy.

Adres

ul. Jozefa Ignacego Kraszewskiego 1
85-240 Bydgoszcz

woj. kujawsko-pomorskie

budynek alfa pietro 2

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail m.witkowska@concepcion.pl

Telefon (+48) 608 006 771

Monika Bylicka



