Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesny handel i negocjacje w erze 6 000,00 PLN brutto
transformaciji rynkowej 6 000,00 PLN  netto
Numer ustugi 2025/11/17/9521/3153320 150,00 PLN brutto/h

. 150,00 PLN netto/h

HDA- Centrum
Szkolenia,
Doradztwa
Finansowego i

Biznesu Hubert © Kielce / stacjonarna
Durlik

& Ustuga szkoleniowa

Kk KKKk 49/5  (© 40h
1146 ocen B 07.03.2026 do 21.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Ustuga jest skierowana do Kluczowych Uzytkownikéw Biznesowych,
ktérzy potrzebujg strategicznych kompetencji w zakresie handlu,
psychologii, analityki oraz cyfrowej transformacji proceséw zakupowo-
sprzedazowych.

Szkolenie dedykowane jest dla osob, ktére dopiero chca zdobyé
umiejetnosci negocjacyjne w erze transformacji rynkowej i tych, ktére juz
negocjuja, ale chca odswiezy¢ wiedze i poznaé nowe taktyki
negocjacyjne, by podnie$¢ rentownos$é sprzedawanych ustug.

Grupa docelowa ustugi

- Dla dyrektoréw i managerow.
- Dla przedstawicieli handlowych i handlowcoéw.

- Dla wszystkich osob, ktére chca rozwingé swojg wiedze i praktyczne
umiejetnosci w obszarze elastycznych negocjacji handlowych.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 06-03-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 40



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma
zarzadzania jakoscig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Ustuga "Nowoczesny handel i negocjacje w erze transformacji rynkowej" przygotowuje do samodzielnego zrozumienia
natury nowoczesnego handlu, opanowania praktycznych technik negocjacyjnych oraz optymalizacji wtasnych strategii
negocjacyjnych. Szkolenie ktadzie nacisk nie tylko na teoretyczne podstawy, ale przede wszystkim na praktyczne
aspekty, ktére uczestnicy moga od razu wykorzysta¢ w realnych sytuacjach biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik efektywnie komunikuje sie,
negocjuje, prowadzi mediacje w
zespole, integrujac zasady
zréwnowazonego rozwoju.

Uczestnik tworzy plany negocjacji
handlowych w praktyce

Uczestnik identyfikuje strategie
sprzedazy, marketingu i integracji
danych

Uczestnik charakteryzuje nowe
narzedzia i kanaty komunikacji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik demonstruje praktyczne
zastosowanie zréwnowazonych zasad
w komunikacji zespotowej, mediacjach,
negecjacjach podczas ¢wiczen
symulacyjnych.

Uczestnik rozréznia style negocjacyjne,
strategie win—-win vs. win-lose

Uczestnik przedstawia réznice w
negocjacjach zakupowych i
sprzedazowych

Uczestnik omawia réznice kulturowe w
komunikaciji

Uczestnik zarzadza stresem i emocjami

Uczestnik opisuje zasady ekspozycji na
potce

Uczestnik dokonuje interpretacji
wptywu promocji, rabatoéw, programow
partnerskich na polityke cenowa

Uczestnik prezentuje zasady
wspotpracy miedzy dziatem zakupow a
sprzedazy

Uczestnik opisuje dziatanie Al w handlu
i marketingu

Uczestnik dokonuje opisu jak tworzy¢ i
prezentowac oferte w modelu B2B

Metoda walidaciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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

Ramowy program ustugi:

DZIEN 1 — FUNDAMENTY STRATEGII HANDLOWEJ | MARKETINGOWEJ

Czas Temat Forma

9:00 - ) o P S -~

9:15 Wprowadzenie, oméwienie celéw i oczekiwan. Mini-wyktad
9:15-  Wprowadzenie do wspétczesnego handlu: Rola handlowca ,Challengera”, kompetencje handlowca

Dyskusja, Case Stud
10:30 przysztosci, od sprzedazy do budowania wartosci. y ) y

10:30 -

Przerwa kawowa
10:45

10:45 - Marketing w handlu B2B i B2C: Wspétpraca Sprzedaz-Marketing, Narzedzia marketingowe wspierajace.

. . . Warsztaty

12:45 Storytelling produktowy i jego wptyw na decyzje zakupowe.
12:45 -

Przerwa obiadowa
13:45
13:45 - Mini-wyktad,

Lejki sprzedazowe - teoria i praktyka: Konstrukcja i analiza etapéw. Wptyw lejka na rézne pokolenia. L y )
15:15 Cwiczenie w grupach
15:15 -

15:30 Przerwa kawowa



15:30 -
17:00

Czas

9:00 -
10:30

10:30 -
10:45

10:45 -

Automatyzacja marketingu i CRM w procesie sprzedazy: Rola CRM, narzedzia automatyzacji, taczenie

W tat

CRM z lejkiem. arsziaty
DZIEN 2 — NEGOCJACJE, PSYCHOLOGIA | MANIPULACJA

Temat Forma
Negocjacje handlowe w praktyce: Style negocjacyjne, strategie win—win vs. win-lose. R6znice w Symulacje
negocjacjach zakupowych i sprzedazowych. negocjacyjne
Przerwa kawowa
Sztuki manipulacji i obrona: Psychologia wptywu w handlu, granica miedzy perswazjg a manipulacja. Gry
Praktyczne ¢wiczenia w rozpoznawaniu technik manipulac;ji. negocjacyjne

12:45

12:45 -
13:45

13:45 -
15:15

15:15 -
15:30

15:30 -
17:00

Przerwa obiadowa

Réznice kulturowe w komunikacji: Style negocjacji w réznych krajach. Kultura kontekstu — jak rozumie¢ ,tak”

i ,nie”. Btedy kulturowe, ktére kosztuja kontrakt. Case Studies

Przerwa kawowa

Zarzadzanie stresem i emocjami: Zrédta stresu, inteligencja emocjonalna (EQ) w sprzedazy i negocjacjach. Warsztat
arszta
Techniki relaksacyjne i reagowanie na trudnych klientéw. y

@ DZIEN 3 — STRATEGIE SPRZEDAZY, MARKETINGU | INTEGRACJA DANYCH

Czas

9:00 -
10:30

10:30 -
10:45

10:45 -
12:45

12:45 -
13:45

13:45 -
15:15

Temat Forma

Merchandising produktéw: Zasady ekspozycji na pétce. Merchandising cyfrowy i wizualna psychologia decyzji

Warsztaty
zakupowych.
Przerwa kawowa
Trade marketing i polityka cenowa: Promocje, rabaty i programy partnerskie. Strategia rabatowa i ochrona Mini-wyktad,
marzy. Dyskusja
Przerwa obiadowa
Wspotpraca miedzy dziatem zakupow a sprzedazy: Wewnetrzna komunikacja, synergia dziatari. Wymiana Pracaw

informacji o trendach, marzach i oczekiwaniach klientow. grupach



15:15 -
Przerwa kawowa

15:30
15:30 - CRM w praktyce II: Tworzenie automatycznych sciezek kontaktu (lead nurturing, e-mail sequence). Warsztaty,
17:00 Wykorzystanie danych z CRM do segmentacji oraz KPI i raportowanie. Case Study

DZIEN 4 — NOWE NARZEDZIA | KANALY KOMUNIKACJI

Czas Temat Forma

9:00 - LinkedIn, Social Media i Social Selling: LinkedIn jako narzedzie personal brandingu i prospectingu.

. . . . . . Warsztaty
10:30  Strategie Social Sellingu/Purchasing i etykieta online.
10:30 -
Przerwa kawowa
10:45
Mini-wyktad,
10:45 - Al w handlu i marketingu - narzedzie wsparcia sprzedawcy: Zastosowania Al (np. ChatGPT), L. y .
L - . S . L - Cwiczenia z
12:45 personalizacja komunikacji. Tworzenie ofert i treSci z pomoca Al. Ograniczenia i zagrozenia. o
narzedziami
12:45 -
Przerwa obiadowa
13:45
13:45 — Strony B2B i platformy zakupowe: Jak tworzy¢ i prezentowac oferte w modelu B2B. Automatyzacja Dvskusia
15:15 procesow i digitalizacja kontaktu z klientem. y )
15:15 -
Przerwa kawowa
15:30
15:30 — Targi miedzynarodowe - jak sie przygotowac: Strategia obecnosci i kluczowy follow-up po targach. Rola Case Stud
17:00 materiatéw drukowanych i cyfrowych. y
DZIEN 5 — INTEGRACJA, PRAKTYKA | STRATEGIA
Czas Temat Forma
9:00 - Katalogi i ulotki produktowe: Jak projektowac katalog, ktéry sprzedaje. Zasady jezyka korzysci i Warsztaty

10:30 personalizacja oferty dla réznych rynkéw.

10:30 -

10:45 Przerwa kawowa

10:45 - Tworzenie wlasnej strategii: Zastosowanie poznanych narzedzi. Opracowanie mini-projektu zespotowego Praca w grupach,
12:45 (np. plan rozwoju klienta, polityka cenowa, strategia ekspozyciji). Coaching

12:45 -
13:45

Przerwa obiadowa



13:45 -

16:15 Prezentacja projektéw i oméwienie: Feedback od trenera i grupy. Prezentacje
15:15 -

Przerwa kawowa
15:30
15:30 - Podsumowanie — Handlowiec XXI wieku w praktyce: Plan dziatan wdrozeniowych po szkoleniu. Jak Podsumowanie,
17:00 budowa¢ dtugofalowe relacje i wartos¢. Q&A

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi:
- maksymalna liczba Uczestnikéw/czek kursu: 10

- 10 stanowisk warsztatowych: kazdy z Uczestnikéw/czek posiada wtasne stanowisko warsztatowe wyposazone w wszystkie materiaty
dydaktyczne zawierajgce informacje takie jak: laptop, mysz, teczke, zeszyt, dtugopis, materiaty przygotowane przez wyktadowcéw.

Obowigzkowe dla kazdego uczestnika jest uczestnictwo w zajeciach (dopuszczalne jest 20% nieobecnosci).
Ustuga szkoleniowa bedzie realizowana w formie zaje¢ teoretycznych i praktycznych.

Zajecia teoretyczne: 20

Zajecia praktyczne: 20

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych, przez godzine szkoleniowa rozumie sie 45 min dydaktycznych. Na kazdg godzine
szkoleniowa przewidziane jest proporcjonalnie 15 min przerwy. Przerwy ustalane s3 elastycznie jednak nie mniej niz 15 min na kazde 2
godziny. Zapewniona jest przerwa 45 min w przypadku zaje¢ trwajacych powyzej 6 godzin.

Czas trwania jednego modutu/zjazdu nie przekracza 5 nastepujacych po sobie dni. Czas trwania zaje¢ tacznie z przerwami nie przekracza
8 godzin zegarowych w ciggu jednego dnia. W trakcie zaje¢ zaplanowane sg regularne przerwy w ilosci nie mniejszej niz 15 minut na 2
godziny zegarowe.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych, przez godzine kursu rozumie sie 45 min dydaktycznych. Na kazda godzine kursu
przewidziane jest proporcjonalnie 15 min przerwy. Przerwy ustalane sg elastycznie jednak nie mniej niz 15 min na kazde 2 godziny. Zapewniona
jest przerwa 45 min w przypadku zaje¢ trwajacych powyzej 6 godzin.

Czas trwania jednego modutu/zjazdu nie przekracza 5 nastepujgcych po sobie dni. Czas trwania zajec¢ tacznie z przerwami nie przekracza 8
godzin zegarowych w ciggu jednego dnia. W trakcie zaje¢ zaplanowane sg regularne przerwy w ilosci nie mniejszej niz 15 minut na 2 godziny
zegarowe.

Praktyczne umiejetnosci:

Program kursu nastawiony jest na praktyczne éwiczenia i studia przypadkdw, co pozwala uczestnikom na zastosowanie zdobytej wiedzy w
realnych sytuacjach. Praktyczne podejscie gwarantuje, ze uczestnicy beda gotowi do efektywnej pracy od razu po ukoriczeniu ustugi.

Weryfikacja efektéw uczenia sig:

Po zakonczeniu ustugi zostanie przeprowadzony wewnetrzny proces walidacji na podstawie testu jednokrotnego wyboru oraz obserwacji w
warunkach rzeczywistych. Walidacja obejmuje kazdego uczestnika ustugi i odbywa sie stacjonarnie w ostatnim dniu kursu.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 37



Przedmiot / temat

zajec

Wprowadzenie,

omoéwienie celow

i oczekiwan.

Wprowadzenie
do

wspoéiczesnego

handlu: Rola
handlowca
»Challengera”,
kompetencje
handlowca
przysztosci, od
sprzedazy do
budowania
wartosci

Przerwa

kawowa

Marketing

w handlu B2B i

B2C: Wspotpraca

Sprzedaz-
Marketing,
Narzedzia
marketingowe
wspierajace.
Storytelling
produktowy i
jego wptyw na
decyzje
zakupowe.

Przerwa

obiadowa

Lejki

sprzedazowe —

teoria i praktyka:

Konstrukcja i
analiza etap6w.
Wptyw lejka na

rézne pokolenia.

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Data realizacji
zajeé

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

07-03-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:15

10:30

10:45

12:45

13:45

15:15

Godzina
zakonczenia

09:15

10:30

10:45

12:45

13:45

15:15

15:30

Liczba godzin

00:15

01:15

00:15

02:00

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Automatyzacja
marketingu i
CRM w procesie
sprzedazy: Rola
CRM, narzedzia
automatyzaciji,
taczenie CRM z
lejkiem.

Negocjacje
handlowe w
praktyce: Style
negocjacyjne,
strategie win—
win vs. win—lose.
Réznice w
negocjacjach
zakupowych i
sprzedazowych.

Przerwa

kawowa

Sztuki
manipulacji i
obrona:
Psychologia
wptywu w handlu,
granica miedzy
perswazja a
manipulacja.
Praktyczne
éwiczenia w
rozpoznawaniu
technik
manipulacji.

Przerwa

obiadowa

Réznice
kulturowe w
komunikac;ji:
Style negocjaciji
w réznych
krajach. Kultura
kontekstu - jak
rozumie¢ ,tak” i
Jhie”. Btedy
kulturowe, ktére
kosztuja
kontrakt.

Prowadzacy

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Data realizacji
zajeé

07-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

08-03-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

09:00

10:30

10:45

12:45

13:45

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

10:45

12:45

13:45

15:15

Liczba godzin

01:30

01:30

00:15

02:00

01:00

01:30



Przedmiot / temat

zajec

Przerwa

kawowa

Zarzadzanie
stresemi

emocjami: Zrédta

stresu,
inteligencja
emocjonalna

(EQ) w sprzedazy

i negocjacjach.
Techniki
relaksacyjne i
reagowanie na
trudnych
klientéw.

Merchandising
produktow:
Zasady
ekspozyciji na
potce.
Merchandising
cyfrowy i
wizualna
psychologia
decyzji
zakupowych.

IVF%7A Przerwa
kawowa

iEERY) Trade
marketing i
polityka cenowa:

Promocje, rabaty

i programy
partnerskie.
Strategia
rabatowa i
ochrona marzy.

iCFEYA Przerwa
obiadowa

Prowadzacy

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Data realizacji
zajeé

08-03-2026

08-03-2026

14-03-2026

14-03-2026

14-03-2026

14-03-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

15:30

09:00

10:30

10:45

12:45

Godzina
zakonczenia

15:30

17:00

10:30

10:45

12:45

13:45

Liczba godzin

00:15

01:30

01:30

00:15

02:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Wspétpraca
miedzy dziatem
zakupéw a
sprzedazy:
Wewnetrzna
komunikacja,
synergia dziatan.
Wymiana
informaciji o
trendach,
marzach i
oczekiwaniach
klientow.

Przerwa

kawowa

G2 cRM v

praktyce ll:
Tworzenie
automatycznych
Sciezek kontaktu
(lead nurturing,
e-mail
sequence).
Wykorzystanie
danych z CRM do
segmentac;ji oraz
KPI i
raportowanie.

LinkedIn,

Social Media i
Social Selling:
LinkedIn jako
narzedzie
personal
brandingu i
prospectingu.
Strategie Social
Sellingu/Purchas
ing i etykieta
online.

PY¥E7A Przerwa
kawowa

Prowadzacy

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Data realizacji
zajeé

14-03-2026

14-03-2026

14-03-2026

15-03-2026

15-03-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

15:15

15:30

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

15:15

15:30

17:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15



Przedmiot / temat

zajec

@A v

handlu i
marketingu —
narzedzie
wsparcia
sprzedawcy:

Zastosowania Al

(np. ChatGPT),
personalizacja
komunikac;ji.

Tworzenie ofert i
tresci z pomoca
Al. Ograniczenia i

zagrozenia.

Przerwa

obiadowa

Strony

B2B i platformy

zakupowe: Jak
tworzy¢ i
prezentowac

oferte w modelu

B2B.
Automatyzacja
procesow i
digitalizacja
kontaktu z
klientem.

PXP%7A Przerwa
kawowa

29237 BE]

miedzynarodowe

- jak sie
przygotowac:
Strategia
obecnosci i

kluczowy follow-

up po targach.

Rola materiatéw

drukowanychi
cyfrowych.

Prowadzacy

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Data realizacji
zajeé

15-03-2026

15-03-2026

15-03-2026

15-03-2026

15-03-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:45

13:45

15:15

15:30

Godzina
zakonczenia

12:45

13:45

15:15

15:30

17:00

Liczba godzin

02:00

01:00

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Katalogi i

ulotki
produktowe: Jak
projektowaé
katalog, ktéry
sprzedaje.
Zasady jezyka
korzysci i
personalizacja
oferty dla
réznych rynkoéw.

Przerwa

kawowa

K ¥EVA Tworzenie
wlasnej strategii:
Zastosowanie
poznanych
narzedzi.
Opracowanie
mini-projektu
zespotowego
(np. plan rozwoju
klienta, polityka
cenowa,
strategia
ekspozycji).

keP%rd Przerwa
obiadowa

Prezentacja
projektow i
omoéwienie:
Feedback od
trenera i grupy.

Przerwa

kawowa

Podsumowanie -
Handlowiec XXI
wieku w
praktyce: Plan
dziatan
wdrozeniowych
po szkoleniu. Jak
budowaé
dtugofalowe
relacje i warto$é

Prowadzacy

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Daniel Sykuta

Data realizacji

zajeé

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

21-03-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:45

13:45

15:15

15:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:45

13:45

15:15

15:30

16:15

Liczba godzin

01:30

00:15

02:00

01:00

01:30

00:15

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Egzamin
wewnetrzny- - 21-03-2026 16:15 17:00 00:45
walidacja
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 150,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Daniel Sykuta

‘ ' Daniel Sykuta absolwent Staropolskiej Akademii Nauk Stosowanych w Kielcach, gdzie ukonczyt
studia wyzsze na kierunku Marketing i biznes elektroniczny. Jest absolwentem wielu kurséw z
kierunku marketingu online oraz E-commerce. Daniel Sykuta posiada doswiadczenie w handlu oraz
marketingu, ktére zdobywat prowadzac wtasng dziatalno$¢ gospodarczg oraz pracujac jako
specjalista ds. sprzedazy internetowej. W 2023 ukonczyt takie szkolenia jak: Savoir-Vivre w biznesie,
Media spotecznosciowe w biznesie, Marketing eksportowy, Analiza rynku i otoczenia
przedsiebiorstwa, E-commerce w biznesie - kurs zaawansowany oraz Employer branding. Obecnie
kieruje 15 osobowym zespotem odpowiedzialnym za sprzedaz online.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy Uczestnik szkolenia otrzyma komplet materiatéw, potrzebnych podczas szkolenia. Kursanci otrzymujg zestaw edukacyjny: teczka,
dtugopis, zeszyt, ksigzka.

Informacje dodatkowe



Ustuga adresowana miedzy innymi dla Uczestnikdéw Projektu Matopolski Pocigg do Kariery - sezon 1, Uczestnikdéw Projektu Nowy Start w
Matopolsce z EURESem oraz wszystkich oséb chcacych nabyé kompetencje w zakresie nowoczesnego handlu i negocjacji w erze
transformacji rynkowej. Szkolenie zakoiczone testem sprawdzajgcym wiedze z catego szkolenia oraz wydaniem stosownego
zaswiadczenia o ukonczeniu szkolenia.

Adres

al. IX Wiekow Kielc 6/8
25-516 Kielce

woj. Swigtokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail hdurlik@leonis.pl

Telefon (+48) 501 641 959

Hubert Durlik



