Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia skutecznego handlowca -
szkolenie.
.9 ‘ STREFAEDUKACH e ustugi 2026/03/04/40298/3378600

Strefa Edukac;ji Sp. z
0.0.

© to6dz / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

149 ocen £ 06.06.2026 do 19.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

¢ handlowcy,
¢ key account managerowie,
e liderzy zespotéw,

Grupa docelowa ustugi * managerowie,

6 800,00 PLN brutto
6 800,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

¢ osoby prowadzace prezentacje sprzedazowe, wystgpienia przed
klientami, zarzadem lub wiekszg publicznoscia.

Minimalna liczba uczestnikéw 12

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 04-06-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 68

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

+ Zdobycie kompetencji wystagpien publicznych - struktura, jezyk, mowa ciata
« Skuteczne i ustrukturyzowane wizyty handlowe, diagnoza potrzeb klienta.
+ Dopasowana oferta i negocjacje handlowe, przeciwdziatanie manipulacjom

+ Rozpoznawanie styléw komunikacyjnych i motywac;ji klienta i dostosowywanie wtasnej komunikacji i argumentaciji

+ Analiza wyzwan i projektowanie rozwigzan.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Panuje nad trema i emocjami.

Stosuje zasady tworzenia spdjnej
prezentacji publicznej.

Wykorzystuje zasady klarownego
budowania komunikatéw.

Stosuje zasady emisji gtosu.

Wykorzystuje zasady wspierania tresci
sp6jng mowa ciata.

Radzi sobie z trudnymi sytuacjami.

Stosuje typy wizyt handlowych.

Sprawnie przygotowuje sie do wizyty
handlowe;j.

Aktywuje kolejne etapy rozmowy
handlowe;j.

Diagnozuje potrzeby klienta.

Kryteria weryfikacji

Rozumie mechanizm powstawania
tremy.

Zna techniki regulacyjne takie jak:
racjonalizacja przekonan blokujacych,
techniki oddechowa i posturalne,
wizualizacja.

Wyrdznia elementy triady retoryczne;j :
struktura logiczna (logos),
wiarygodno$¢ méwcy (ethos),
angazowanie emoc;ji (pathos).

Wie jak stosowa¢ techniki filtrowania
uwagi stuchaczy.

Zna przyktady prawidtowego
zastosowania zasad. ldentyfikuje
najczestsze btedy w zakresie
klarownego budowania komunikatéw.

Umiejetnie ocenia wptyw stosowania
metod emisji gtosu na proces
komunikac;ji i wywieranie wptywu na
stuchaczy.

Prawidtowo dobiera techniki mowy ciata
do tresci.

Rozpoznaje trudne sytuacje.

Prawidtowo dobiera adekwatne
rozwigzania.

Rozréznia typy i cele réznych wizyt
handlowych.

Zna kluczowe elementy dobrego
przygotowania sie do wizyty handlowej.

Zna standardowe etapy spotkania
handlowego.

Zna zasady aktywnego stuchania.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Diagnozuje dostarczang wartos¢.

Zna 5 etapowy proces ,elewator offer”.

Sprawnie pracuje z obiekcjami klienta.

Potrafi zamkna¢ wizyte handlowa i
follow -up.

Stosuje podstawowe pojecia zwigzane z
negocjacjami.

Stosuje taktyki negocjacyjne.

Wie, jak rozpoznaé manipulacje ze
strony klienta i jak jej przeciwdziataé.

Stosuje psychologie negocjacji.

Postuguje sie strategia ustepstw.

Zna 4 podstawowe style komunikaciji.

Zna 7 podstawowych motywatoréw
dziatania (wedtug NLP).

Kryteria weryfikacji

Rozréznia warto$¢ wynikajaca z
oferowanej ustugi lub produktu od tej
wynikajacej z obstugi przed i po
sprzedazowe;.

Zna poszczeg6lne etapy ztozenia
selewator offer.

Definiuje sposéb identyfikacji
rzeczywistej przyczyny obiekgc;ji.

Zna modele: ARO, LAARC, Feel-Felt—
Found, oraz strukture odpowiedzi na
obiekcje.

Zna sygnaty gotowosci klienta i techniki
zamkniecia.

Zna znaczenie konkretyzowania
ustalen.

Rozumie podstawowe pojecia zwigzane
Z negocjacjami.

Rozréznia taktyki negocjacyjne i ich
skutecznosé

Zna rodzaje manipulaciji.

Zna zasady zapobiegania manipulacji.

Wskazuje zastosowanie mechanizmu
kotwicy cenowej i sytuacje wskazujace
na awersje do straty oraz che¢ zysku.

Potrafi wskaza¢ prawidtowo
zastosowang zasade warunkowosci.

Rozpoznaje charakterystyczne cechy
typow komunikaciji.

Wskazuje réznice miedzy typami
komunikaciji.

Stosuje 7 kluczowych motywatoréw
wyréznianych przez neurolingwistyke.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Rozpoznaje style komunikacji
rozmowcy.

Dopasowuje sposoby komunikacji do
stylu i motywacji rozméwcy.

Potrafi budowac relacje i zaufanie.

Sprawnie radzi sobie z trudnymi
zachwianiami rozméwcy.

Potrafi stosowaé¢ model Ishikawy
(modelu ryby).

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje cztery style komunikaciji.

Identyfikuje poprawne sposoby
dostosowania komunikacji do czterech
styléow komunikacyjnych modelu DISC.

Zna czynniki wptywajgce na budowanie
efektywnych relacji opartych na
zaufaniu.

Zna metody radzenia sobie z trudnymi
zachowaniami rozméwcy.

Definiuje kolejne etapy analizy problemu
zgodnie z modelem ishikawy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK
Program

DZIEN | - Fundamenty skutecznego wystapienia cz.1.

e Wprowadzenie i integracja

e Teoria: Psychologia wystapien publicznych: trema, techniki regulacja: mechanizm stresu i jego wptyw na komunikacje, réznica miedzy
stresem mobilizujgcym a paralizujgcym, przekonania blokujace, techniki regulacji emocji (oddech przeponowy, postawa, wizualizacja).

» Teoria: Struktura wystagpienia: struktura logiczna (logos), wiarygodno$¢ méwcy (ethos), angazowanie emociji (pathos), techniki
filtrowania uwagi stuchaczy, model 3 punktéw, konstrukcja mocnego otwarcia i zamkniecia.



e Teoria: klarownos$¢ i sita przekazu: jedna mysl = jeden komunikat, jedno zdanie = jedna idea, jedno wystgpienie = maksymalnie 3
gtéwne tezy, btedy (dygresje, nadmiar watkdw, jezyk
¢ Praktyka - Warsztat praktyczny — prezentacje warsztatowe — kazdy uczestnik 5 minut

DZIEN Il - Fundamenty skutecznego wystapienia cz.2.

e Teoria i ¢wiczenia: emisja gtosu — oddech przeponowy, kontrola napiecia, stabilno$¢ brzmienia, wptyw oddechu na tempo i emocje,
tempo i pauza jako narzedzie wptywu, modulacja i akcentowanie, artykulacja i wyrazistosc,

e Teoria: Mowa ciata — postawa i stabilno$¢ na scenie, kontakt wzrokowy, gesty jako wzmocnienie tresci, spéjnos¢ werbalno-
niewerbalna, zarzgdzanie przestrzenia

e Teoria: trudne sytuacje — pytania z sali, obiekcje i krytyka, utrata watku, zaktécenia zewnetrzne, presja emocjonalna

e Praktyka: prezentacje warsztatowe — kazdy uczestnik 10 minut

DZIEN Il - Wizyty handlowe cz.1.

e Teoria: Typy i role wizyt handlowych w procesie sprzedazy - typy i cele ré6znych wizyt handlowych: prospectingowa, diagnostyczna,
ofertowa (prezentacyjna), negocjacyjna, domykajgca, posprzedazowa, relacyjna

e Teoria: Przebieg typowej wizyty handlowej - standardowe etapy spotkania handlowego: otwarcie, ustalenie kontekstu, diagnoza
potrzeb, prezentacja rozwigzania, praca z obiekcjami, zamkniecie, follow-up

¢ Teoria: Przygotowanie do wizyty handlowej - elementy dobrego przygotowania sie do wizyty handlowej: analiza potencjatu klienta,
hipoteza biznesowa spotkania, definiowanie celu spotkania (SMART), plan pytan i scenariusz rozmowy

e Praktyka: umiejetnos¢ zadawania pytan — pytania w gore, pytania w dét

e Teoria: Diagnoza potrzeb klienta —aktywne stuchanie: zadawanie pytan otwartych, sytuacyjnych, problemowych, znaczenie parafrazy i
filtréw

e Teoria: Diagnoza dostarczanej wartosci — warto$¢ zwigzana z produktem lub ustuga, wartos¢ zwigzana z obstuga przed i
posprzedazowg, substytuty, otoczenie konkurencyjne, ustalenie wartosci dla klienta

DZIEN IV — Wizyty handlowe cz.2.

 Teoria: "Elevator offer" i prezentacja oferty — pie¢ etapdw sktadania ,elevator offer”: 1) diagnoza potrzeb klienta, 2) analiza
przynoszonej wartosci, 3) parowanie potrzeb z wartosciami, 4) ztozenie ,elewator offer”, 5) przedstawienie petnej oferty lub powrdt do
1 etapu.

e Teoria: praca z obiekcjami klienta - Identyfikacja rzeczywistej przyczyny obiekcji, modele: ARO, LAARC, Feel-Felt—Found, Struktura
odpowiedzi na obiekcje

» Teoria: zamkniecie wizyty handlowej i follow-up — rozpoznanie sygnatéw gotowosci klienta, techniki zamknigcia (podsumowujace,
alternatywne, warunkowe), konkretyzowanie ustalen (co, kto, kiedy, za ile), notatka, mail, plan kolejnej wizyty

e Praktyka: scenki sprzedazowe — 10 minut kazdy uczestnik, plus feedback

DZIEN V - Negocjacje

¢ Teoria: Fundamenty negocjacji — pozycja vs interes, BATNA i ZOPA, przygotowanie do negocjacji, sita informacji i asymetria danych,
negocjacje jako proces, nie wydarzenie

e Teoria: Taktyki negocjacyjne klientéw — kotwiczenie cenowe, presja czasu, poréwnanie z konkurencja, ,salami” i stopniowe doktadanie
zadan, dobry-zty policjant

e Teoria: Manipulacja i sposoby przeciwdziatania - twarda taktyka vs manipulacja, techniki wywierania presji emocjonalnej (wina, strach,
autorytet), przeciwdziatanie manipulacji,

e Teoria: Psychologia negocjacji — efekt kotwicy cenowej, awersja do straty vs che¢ zysku, rola ciszy i pauzy jako narzedzia pres;ji,
percepcja sprawiedliwosci i potrzeba ,wygranej”, emocje jako czynnik decyzyjny

¢ Teoria: strategia ustepstw — zasada warunkowosci, plan ustepstw przed negocjacja, pakietowanie elementéw oferty, czerwone linie
(czego nie negocjuje)

» Praktyka: Negocjacje w praktyce

DZIEN VI - Komunikacija i wptyw cz.1.

¢ Teoria: Czym jest komunikacja — komunikacja jako proces, komunikacja werbalna i niewerbalna, filtry percepcyjne i interpretacja
komunikatu, intencje vs efekt

e Teoria: Rézne style komunikacji i rézne motywatory — pienigdze/bezpieczeristwo finansowe, uznanie/status/prestiz, rozwdj,
wptyw/wtadza, bezpieczenstwo, relacje/przynaleznos¢, wolno$é/autonomia

e Teoria: Model DISC



¢ Praktyka: badanie wtasnego stylu komunikacji
¢ Teoria: identyfikowanie stylu komunikacji rozméwcy
¢ Praktyka: identyfikowanie stylu komunikacji rozméwcy

DZIEN VII - Komunikacja i wptyw cz.2.

Teoria: Dopasowanie komunikacji do stylu i motywacji rozméwcy — tempo i struktura, argumenty, poziom szczegétowosci,
Teoria: Budowanie relacji i zaufania — wiarygodnosc¢ (kompetencja + spdjnosc¢ + intencja), aktywne stuchanie, kontraktowanie
oczekiwan i transparentnos$¢ ustalen

Teoria: Trudne zachowania rozméwcy — agresja i dominacja, biernos¢ i unikanie decyzji, nadmierna analiza danych i odktadanie

decyzji, manipulacje, regulacja wtasnych emocji w trudnej sytuacji
Praktyka: Dopasowanie komunikacji do stylu i motywacji klienta

DZIEN VIII — systemowa analiza przyczyn problemu

Walidacja - test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie — przeprowadzi Jacek Stanistaw Malinowski.

Przerwy sag wliczane do czasu trwania ustugi. 1 godzina zegarowa = 1 godzina szkoleniowa.

Teoria: wprowadzenie do modelu ishikawy - zdefiniowanie problemu, wybér gtéwnych kategorii przyczyn, generowanie przyczyn
drugiego i trzeciego stopnia, rankowanie przyczyn,
Praktyka: Analiza wspoélna przyktadowego problemu

Praktyka: praca w grupach nad realnymi wyzwaniami

Teoria: tworzenie action planéw i map ryzyk

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 71

Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie

Psychologia
wystapien
publicznych:
trema, techniki
regulacji.

Przerwa

Struktura

wystapienia.

Przerwa

obiadowa

Klarownosé i sita
przekazu.

Prowadzacy

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Data realizacji
zajeé

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

11:00

11:15

12:45

13:45

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

11:15

12:45

13:45

15:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:30

01:00

01:15



Przedmiot / temat

zajec

Przerwa

Prezentacje
warsztatowe. 5
minut kazdy
uczestnik.

Emisja

gtosu.

Przerwa

G Vowa

ciata.

Trudne

sytuacje.

Przerwa

obiadowa.

Prezentacje
finatowe- 10
minut kazdy.

Przerwa

Prezentacje
finatowe -10
minut kazdy.

Podsumowanie i
call to action.

Typy i role
wizyt
handlowych w
procesie
sprzedazy.

Przebieg
wizyty
handlowe;j.

Prowadzacy

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw

Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Data realizacji
zajeé

06-06-2026

06-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

Godzina
rozpoczecia

15:00

15:15

09:00

10:30

10:45

11:45

12:45

13:45

15:15

15:30

17:00

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

15:15

17:30

10:30

10:45

11:45

12:45

13:45

15:15

15:30

17:00

17:30

10:00

11:15

Liczba godzin

00:15

02:15

01:30

00:15

01:00

01:00

01:00

01:30

00:15

01:30

00:30

01:00

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Przygotowanie
do wizyty
handlowe;j.

Przerwa

obiadowa.

Aktywne

stuchanie-
pytania w gore,
pytania w dot.

Przerwa

Diagnoza

potrzeb klienta.

Diagnoza

dostarczone;j
wartosci.

"Elevator

offer" i
prezentacja
oferty.

Praca z

obiekcjami.

Przerwa

Zamkniecie
wizyty i follow-
up.

Przerwa

obiadowa.

Scenki

sprzedazowe- 10
minut kazdy.

Prowadzacy

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Data realizacji
zajeé

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

11:30

12:45

13:45

15:15

15:30

16:30

09:00

10:30

11:15

11:30

12:45

13:45

Godzina
zakonczenia

11:30

12:45

13:45

15:15

15:30

16:30

17:30

10:30

11:15

11:30

12:45

13:45

15:15

Liczba godzin

00:15

01:15

01:00

01:30

00:15

01:00

01:00

01:30

00:45

00:15

01:15

01:00

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Scenki

sprzedazowe- 10
minut kazdy.

Podsumowanie i
call to action.

Fundamenty
negocjacji.

Taktyki
negocjacyjne
klientow.

Przerwa

Manipulacje i
przeciwdziatanie.

Przerwa

obiadowa.

Psychologia
negocjacji.

Przerwa

Strategia

ustepstw.

Negocjacje w
praktyce.

Czym jest

komunikacja.

I Rone

style komunikacji
i motywacji.

Prowadzacy

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Data realizacji
zajeé

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

04-07-2026

04-07-2026

04-07-2026

04-07-2026

04-07-2026

04-07-2026

04-07-2026

04-07-2026

04-07-2026

05-07-2026

05-07-2026

Godzina
rozpoczecia

15:15

15:30

17:00

09:00

10:15

11:30

11:45

12:45

13:45

15:15

15:30

16:30

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

15:30

17:00

17:30

10:15

11:30

11:45

12:45

13:45

15:15

15:30

16:30

17:30

10:00

11:00

Liczba godzin

00:15

01:30

00:30

01:15

01:15

00:15

01:00

01:00

01:30

00:15

01:00

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa.

G Vodel

DISC- Struktura i
logika stylow.

Przerwa

obiadowa.

Budowanie
wiasnego stylu
komunikaciji.

Przerwa

Identyfikacja
stylu komunikacji
rozmoéwcy.

Identyfikacja
stylu
komunikaciji-
éwiczenie.

Dopasowanie
komunikacji do
stylu i motywacji
klienta.

Przerwa

Budowanie
relacji i zaufania.

Trudne

zachowania
klientow.

¥l Przerwa
obiadowa.

Prowadzacy

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Data realizacji
zajeé

05-07-2026

05-07-2026

05-07-2026

05-07-2026

05-07-2026

05-07-2026

05-07-2026

18-07-2026

18-07-2026

18-07-2026

18-07-2026

18-07-2026

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:15

12:45

13:45

15:15

15:30

16:30

09:00

10:30

10:45

11:45

12:45

Godzina
zakonczenia

11:15

12:45

13:45

15:15

15:30

16:30

17:30

10:30

10:45

11:45

12:45

13:45

Liczba godzin

00:15

01:30

01:00

01:30

00:15

01:00

01:00

01:30

00:15

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Cwiczenia-
dopasowanie
komunikaciji do
stylu i motywaciji
klienta.

Przerwa

Gwiczenia

-dopasowanie
komunikacji do
stylu i motywacji
klienta.

Podsumowanie i
call to action.

Wprowadzenie
do modelu
Ishikawy

Przerwa

Analiza

wspolna
przyktadowego
problemu.

& Voo

zespotow i
problemow.

Przerwa

obiadowa.

Pracaw

zespotach nad
analiza
problemu.

Przerwa

Action

plan i mapa
ryzyk.

Prowadzacy

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Jacek Stanistaw
Malinowski

Data realizacji
zajeé

18-07-2026

18-07-2026

18-07-2026

18-07-2026

19-07-2026

19-07-2026

19-07-2026

19-07-2026

19-07-2026

19-07-2026

19-07-2026

19-07-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

15:15

15:30

17:00

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

13:45

15:15

15:30

Godzina
zakonczenia

15:15

15:30

17:00

17:30

10:30

10:45

12:15

12:45

13:45

15:15

15:30

16:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:00

01:30

00:15

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Walidacja Jacek Stanist
i podsumowanie acex stanistaw 19-07-2026 16:30 17:30 01:00
. Malinowski
Akademii.
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

1z1

Jacek Stanistaw Malinowski

Trener sprzedazy, strategii i przywddztwa Doswiadczony profesjonalista z ponad 20-letnim stazem
w sprzedazy, zarzgdzaniu zespotami i strategicznym rozwoju biznesu. Praktyczne doswiadczenie
obejmuje peten zakres proceséw handlowych, od negocjacji i budowania relacji z kluczowymi
klientami (Key Account Management), przez rozwéj umiejetnosci sprzedazowych na réznych
poziomach, az po skuteczne zarzgdzanie zespotami i implementacje strategii rozwoju. Prowadzacy i
wspierajagcy projekty restrukturyzacyjne, skalowania biznesu i transformacji organizacyjnej, z
holistycznym spojrzeniem na wyzwania biznesowe. Ukonczyt studia magisterskie na kierunku
Biologia, swoje kompetencje uzupetnia o liczne kursy i certyfikaty z obszaréw sprzedazy, negocjacji,
zarzadzania oraz narzedzi takich jak OGSM, Business Model Canvas czy analiza Ishikawy. Jako
trener koncentruje sie na praktycznych, dopasowanych do potrzeb uczestnikow rozwigzaniach,
wykorzystujgc metody on-the-job, coaching i interaktywne warsztaty, ktére pomagajg szybko
przenies¢ wiedze na realne efekty biznesowe. Kluczowe kompetencje i tematy szkolen: ¢
Doskonalenie umiejetnosci sprzedazowych dla junioréw i regularéw, « Key Account Management —
budowanie i rozwdj relacji z kluczowymi klientami *Negocjacje z wykorzystaniem teorii BATNA i
technik win-win «Strategiczna sprzedaz i rozwdj biznesu — planowanie i egzekucja « Zarzadzanie
zespotem handlowym, coaching i rozwé DOKONCZ



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

e Skrypt szkoleniowy (PDF lub druk),
e Arkusz ,Struktura wystapienia”, ,Checklista prezentacyjna”,
» Nagrania wideo z ¢wiczen (indywidualny dostep uczestnikow),

Warunki uczestnictwa

e Aktywny udziat w ¢wiczeniach,
e Zgoda na nagranie wideo w celach edukacyjnych (materiat niepubliczny).
e Uczestnik musi uczestniczy¢ w co najmniej 80% zajeé.

Uczestnik musi posiadac urzadzenie ( laptop, tablet, smartfon) umozliwiajgce wykonanie testu online, z oprogramowaniem i do
prezentacji PowerPoin, KeyNote, ect.

Informacje dodatkowe

Cena nie obejmuje kosztéw noclegéw i lunchy.

Zapewniamy dostep do kawy, herbaty i wody,

Adres

ul. gen. Romualda Traugutta 25
90-113 L6dz

woj. tédzkie

Sala konferencyjna w budynku Textilimpex.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja

o Wi

e Bezptatny parking dla uczestnikéw ustugi.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@strefa.io

Telefon (+48) 605 195 888

Anna Sabat



