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Skuteczna sprzedaz - jak negocjowac i 3 472,00 PLN brutto
efektywnie porozumiewac sie podczas 347200 PLN netto
kontaktu z klientem, wspoétpracownikiem 217,00 PLN brutto/h
oraz kontrahentem - szkolenie. 217,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/10/28/157015/3112321

© Pierzchnica / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 16h

5 10.01.2026 do 11.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Menedzerowie, specjalisci kierujgcy zespotami, ale réwniez pozostali
pracownicy chcacy doskonali¢ swoje umiejetnosci w zakresie sprzedazy,
negocjacji oraz efektywnej, wzajemnej komunikacji w firmie i w kontakcie

z klientem.
Minimalna liczba uczestnikéw 6
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakonczenia rekrutacji 09-01-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga pozwala rozwingé kompetencje negocjacyjne oraz wtasciwego porozumiewania sie. Uczestnik pozna zasady
wtasciwego przygotowania do negocjacji, planowania strategii negocjacyjnych, prowadzenia negocjacji z pracownikami i
kontrahentami. Pozna najbardziej skuteczne techniki negocjacyjne. Ustuga zainspiruje do poznawania i stosowania
nowych sposobdw negocjacji oraz skutecznego ich wykorzystania przy sprzedazy.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza:

Uczestnik wyszczegolnia réznice w
prowadzeniu negocjacji ze
wspotpracownikami i kontrahentami
oraz wyszczegolnia i stosuje zasady
witasciwej komunikacji.

Umiejetnosci:

Uczestnik $wiadomie dobiera i
skutecznie stosuje poznane techniki
komunikacji oraz negocjacji. Jest
otwarty na poznawanie nowych
sposobow negocjaciji i skutecznie je
wykorzystuje podczas realizaciji
sprzedazy.

Kompetencje:

Uczestnik zdobyt przygotowanie do
lepszych i skuteczniejszych
negocjacji, zyskat doswiadczenie w
planowaniu strategii negocjacyjnych.
Rozwinat swoje kompetencje
komunikacyjne i je stosuje podczas
kontaktoéw ze wspotpracownikami i
kontrahentami.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wtasciwie odpowiada
napytania dotyczace danego zakresu
tematycznego.

Uczestnik dobiera wtasciwg metode
negocjacji w zadanej, zasymulowanej
sytuaciji.

Uczestnik wtasciwie odpowiada
napytania dotyczace danego zakresu
tematycznego.

Uczestnik dobiera dla zasymulowanej
sytuacji wtasciwa technike negocjacji,
komunikuje sie zgodnie z poznanymi
zasadami.

Uczestnik wtasciwie odpowiada
napytania dotyczace danego zakresu
tematycznego.

Uczestnik dobiera dla zasymulowanej
sytuacji wtasciwa technike negocjacji,
komunikuje sie zgodnie z poznanymi
zasadami.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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 walidacji?

TAK



Program

Brak wymagan co do poziomu wiedzy uczestnikdw szkolenia. Szkolenie przeznaczone jest dla menedzerdéw, specjalistéw kierujgcych
zespotami oraz wszystkich pracownikéw chcacych doskonali¢ swoje umiejetnos$ci w zakresie sprzedazy, negocjacji i wtasciwej
komunikaciji.

Zajecia teoretyczne beda realizowane wspdlnie dla catej grupy, zas realizacja zajeé¢ praktycznych bedzie sie odbywaé w podziale na 3-
osobowe podgrupy. Kazda z podgrup oddzielnie przeéwiczy poszczegélne techniki komunikacji i negocjaciji, zas pozostali uczestnicy wraz
ze szkoleniowcem beda sie przystuchiwali, a po zakonczeniu éwiczenia dzielili uwagami.

Szkolenie odbywac sie bedzie w oparciu o miare godziny lekcyjnej wynoszacej 45 min. Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi. W
trakcie szkolenia wykorzystane zostang liczne przyktady, symulacje i ¢wiczenia. Walidacja odbywac sie bedzie na podstawie testow
teoretycznych jednokrotnego wyboru oraz na podstawie obserwacji uczestnika w zasymulowanych sytuacjach.

Dzien I.

1. Podstawowe informacje dotyczace szkolenia, pre-test.
2. Czym s3 negocjacje? - wyktad

3. Style negocjacyjne - wyktad

4. Przeszkody w skutecznym komunikowaniu sie - wyktad
5. Zasady komunikacji - wyktad + éwiczenia

Dzien Il.

. Komunikacja werbalna i niewerbalna - wyktad + éwiczenia

. Techniki negocjacyjne - wyktad

. Fazy i rodzaje negocjacji - wyktad

. Strategie i zasady w negocjacjach - wyktad

. Negocjacje w sprzedazy - etapy, kryteria oceny negocjacji sprzedazowych - wyktad + ¢wiczenia
. BATNA i jej znaczenie w komunikacji - wyktad

. Porozumiewanie sie z trudnym klientem (dominacja w negocjacjach) - wyktad + ¢wiczenia

. Porozumiewanie sie z matoméwnym i zrzedzacym klientem - wyktad + éwiczenia

. Klient wrogo nastawiony - wyktad + éwiczenia

. Podsumowanie szkolenia, post-test.
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Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3472,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3472,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 217,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 217,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O dr Krzysztof Adamczyk

‘ ' Doradca i trener z zakresu zagadnien dotyczacych zarzadzania przedsiebiorstwem, komunikacji,
obstugi klienta, autoprezentacji, negocjaciji, politologii.
Wiedza i doswiadczenie jakie zdobyt przez lata swojej pracy sprawity, ze jest osobg kompetentna,
potrafigcag przykué uwage stuchaczy, co pozwala na prowadzenie zajeé¢ w wielu dziedzinach.
Posiada wieloletnig praktyke w nauczaniu akademickim.
Posiada duze doswiadczenie na stanowiskach menadzerskich i doradczych: Centrum tancucha
Dostaw SMR, SGP Industria, Doradca Marszatka Wojewédztwa Swietokrzyskiego, TRAKT S.A., Biuro
Zarzadu Wojewddztwa Swietokrzyskiego, Kancelaria Sejmiku Wojewddztwa Swietokrzyskiego.
Wyksztatcenie: uzyskany na Uniwersytecie Humanistyczno-Przyrodniczym w Kielcach tytut doktora
nauk humanistycznych z zakresu politologii i nauk spotecznych, tytut magistra politologii i nauk
spotecznych na Wydziale Zarzadzania i Administracji Wyzszej Szkoty Pedagogicznej w Kielcach.

Informacje dodatkowe

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 sie na szkolenie za
posrednictwem Bazy.

Informacje dodatkowe

Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzyma certyfikat.
Ustuga szkoleniowa podzielona jest na godziny dydaktyczne (1 godzina dydaktyczna = 45 minut).

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegdtowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).



Adres

Pierzchnica 162C
26-015 Pierzchnica

woj. $wietokrzyskie

Sala szkoleniowa w osrodku "La Cucina Italiana" w Szczecnie.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

o Elzbieta Ludwikowska

ﬁ E-mail e.ludwikowska.mija@gmail.com

Telefon (+48) 609 718 185



