Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie otwarte: Sprzedaz i negocjacjew 3 360,00 PLN bruto

praktyce — skuteczna komunikacja z 3360,00 PLN netto
v klientem 210,00 PLN  brutto/h
APM Numer ustugi 2026/06/25/132672/3650295 210,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

APM GRUPA
SPOLKA Z
OGRANICZONA ® Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ zdalna w czasie rzeczywistym
CIA

[ Zajecia grupowe
Yok Kok ok 4475 @© 16:00 h

1567 ocen £ 26.09.2026 do 27.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

L Kierunek - Rozwdj, Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe, Matopolski
Identyfikatory projektow . )
Pociag do kariery

Szkolenie skierowane jest do oséb, ktére wykonujg obowigzki zawodowe
zwigzane ze sprzedazg, obstuga klienta, prowadzeniem negocjac;ji lub
budowaniem relacji biznesowych, a takze do os6b planujgcych rozwdj
kompetencji w tym obszarze. Grupe docelowa stanowig m.in. specjalisci
ds. sprzedazy, przedstawiciele handlowi, doradcy klienta, przedsiebiorcy,
wiasdciciele firm, menedzerowie oraz wszystkie osoby zainteresowane
doskonaleniem umiejetnosci skutecznej komunikacji z klientem,
prowadzenia rozméw handlowych i negocjacji. Ustuga jest przeznaczona
zaréwno dla oséb posiadajgcych doswiadczenie zawodowe w obszarze

Grupa docelowa ustugi

sprzedazy, jak i dla uczestnikéw, ktérzy chca przygotowac sie do
wykonywania zadan zwigzanych z pozyskiwaniem i obstuga klientéw oraz
rozwija¢ swoje kompetencje w tym zakresie.

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 25-09-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do prowadzenia skutecznych rozméw sprzedazowych i negocjacyjnych z
wykorzystaniem zasad profesjonalnej komunikacji. Uczestnicy rozwing umiejetno$¢ rozpoznawania potrzeb klientéw,
doboru technik sprzedazy i negocjacji oraz budowania trwatych relacji sprzyjajacych osigganiu celéw biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Wskazuje prawidtowa kolejnos¢ etapéw
procesu sprzedazy. (min. 2 poprawne Test teoretyczny
odpowiedzi)

WIEDZA
Rozréznia techniki komunikac;ji i

negocjacji odpowiednie do
przedstawionych sytuacji. (min. 2
poprawne odpowiedzi)

Uczestnik omawia etapy procesu Test teoretyczny
sprzedazy, zasady skutecznej
komunikaciji z klientem oraz techniki
prowadzenia negocjacji handlowych.
Identyfikuje sposoby reagowania na
obiekcje klienta sposréd
NI Test teoretyczny
zaproponowanych odpowiedzi. (min. 2

poprawne odpowiedzi)



Efekty uczenia sie

UMIEJETNOSCI

Uczestnik stosuje techniki sprzedazy i
negocjacji, analizuje potrzeby klienta
oraz prowadzi rozmowe handlowa
ukierunkowang na osiagniecie
porozumienia.

KOMPETENCJE SPOLECZNE

Uczestnik komunikuje sie z klientem w
sposob profesjonalny, wspotpracuje
podczas prowadzenia rozméw
handlowych oraz dziata
odpowiedzialnie w procesie sprzedazy i
negocjacji.

Kryteria weryfikacji

Dobiera techniki sprzedazowe i
negocjacyjne do przedstawionego
przypadku. (case study)

Opisuje psychologiczne mechanizmy
podejmowania decyzji zakupowych
przez klientéw.

Przedstawia etapy przygotowania
rozmowy handlowej i ich znaczenie dla
skutecznosci.

Wskazuje elementy skutecznej
prezentaciji oferty handlowe;j.

Charakteryzuje sposoby dostosowania
jezyka sprzedazy do typu klienta.

Wymienia popularne obiekcje klientow i
techniki ich neutralizowania.

Opisuje sposoby prowadzenia rozmowy
o cenie z zastosowaniem argumentaciji
wartosci.

Wyjasnia przyczyny wypalenia
zawodowego w pracy handlowca.

Wskazuje objawy wypalenia oraz
konsekwencje ich ignorowania.

Opisuje metody przeciwdziatania
wypaleniu i utracie motywacji w
sprzedazy.

Opracowuje spos6b prowadzenia
rozmowy z klientem uwzgledniajacy
analize jego potrzeb. (case study)

Przygotowuje propozycje rozwigzania
prowadzacego do finalizacji sprzedazy
lub osiggniecia porozumienia. (case
study)

Wskazuje zachowania wspierajace
budowanie relacji z klientem.

Rozpoznaje zasady prowadzenia
rozmowy sprzedazowej z
poszanowaniem potrzeb klienta.

Identyfikuje odpowiedzialne sposoby
reagowania w sytuacjach trudnych lub
konfliktowych podczas negocjacji.

Metoda walidacji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

GRUPA DOCELOWA

Szkolenie skierowane jest do oséb, ktére wykonujg obowigzki zawodowe zwigzane ze sprzedazg, obstuga klienta, prowadzeniem
negocjacji lub budowaniem relacji biznesowych, a takze do 0séb planujgcych rozwdéj kompetenciji w tym obszarze. Grupe docelowa
stanowig m.in. specjalisci ds. sprzedazy, przedstawiciele handlowi, doradcy klienta, przedsiebiorcy, wtasciciele firm, menedzerowie oraz
wszystkie osoby zainteresowane doskonaleniem umiejetnosci skutecznej komunikaciji z klientem, prowadzenia rozméw handlowych i
negocjacji. Ustuga jest przeznaczona zaréwno dla oséb posiadajacych doswiadczenie zawodowe w obszarze sprzedazy, jak i dla
uczestnikow, ktérzy chca przygotowaé sie do wykonywania zadan zwigzanych z pozyskiwaniem i obstugg klientéw oraz rozwijaé swoje
kompetencje w tym zakresie.

CEL EDUKACYJNY

Ustuga przygotowuje uczestnikéw do prowadzenia skutecznych rozméw sprzedazowych i negocjacyjnych z wykorzystaniem zasad
profesjonalnej komunikacji. Uczestnicy rozwing umiejetnos$¢ rozpoznawania potrzeb klientéw, doboru technik sprzedazy i negocjacji oraz
budowania trwatych relacji sprzyjajacych osigganiu celéw biznesowych.

Liczba godzin: taczna liczba godzin ustugi: 16 godzin zegarowych (1 godzina = 60 minut). Przerwy oraz walidacja sg wliczane w czas
ustugi.

Forma realizacji ustugi: Szkolenie prowadzone bedzie w formie zdalnej w czasie rzeczywistym, za posrednictwem platformy google
meets.

DZIEN 1
Walidacja - test z wiedzy przed rozpoczeciem szkolenia
(czes$é teoretyczna)

¢ Przeprowadzenie testu wstepnego diagnozujgcego poziom wiedzy uczestnikéw z zakresu sprzedazy, negocjacji i komunikacji z
klientem.
¢ Przedstawienie zasad walidacji efektow uczenia sie.

Modut 1. Wprowadzenie do skutecznej sprzedazy i negocjacji z klientem

(czes¢ teoretyczno-praktyczna)



e Omodwienie roli sprzedazy, negocjacji i komunikacji w procesie obstugi klienta.

e Charakterystyka podstawowych celéw rozmowy sprzedazowej i negocjacyjne;j.

« |dentyfikacja czynnikéw wptywajacych na skutecznos$é kontaktu z klientem.

¢ Analiza przyktadowych sytuacji zawodowych zwigzanych ze sprzedazg i negocjacjami.

Modut 2. Proces sprzedazy i rola komunikacji z klientem (czes¢ teoretyczna)

e Etapy procesu sprzedazy.

¢ Rola komunikacji w budowaniu relacji z klientem.

e Czynniki wptywajgce na decyzje zakupowe klientow.
¢ Najczestsze btedy w kontakcie sprzedazowym.

Modut 3. Rozpoznawanie potrzeb klienta (czes¢ teoretyczno-praktyczna)

e Techniki zadawania pytan.

¢ Aktywne stuchanie w rozmowie handlowe;.

¢ Rozpoznawanie oczekiwan, problemoéw i motywacji klienta.
e Analiza przyktadowych sytuacji sprzedazowych.

Modut 4. Prezentacja oferty i jezyk korzysci (cze$¢ praktyczna)

¢ Dopasowanie argumentacji do potrzeb klienta.

¢ Przedstawianie wartosci produktu lub ustugi.

e Formutowanie komunikatéw sprzedazowych.

» Cwiczenia w zakresie prezentowania oferty w rozmowie z klientem.

DZIEN 2
Modut 5. Podstawy negocjacji handlowych (czes¢ teoretyczno-praktyczna)

* Etapy negocjacji.

* Przygotowanie do rozmowy negocjacyjne;.

e Style i strategie negocjacyjne.

e Zasady prowadzenia negocjacji z poszanowaniem intereséw obu stron.

Modut 6. Reagowanie na obiekcje i sytuacje trudne w rozmowie z klientem (cze$¢ praktyczna)

¢ Rodzaje obiekc;ji klienta.

e Techniki odpowiadania na zastrzezenia.

e Sposoby ograniczania napiecia w rozmowie.

« Cwiczenia w reagowaniu na trudne wypowiedzi klienta.

Modut 7. Finalizacja rozmowy sprzedazowej i negocjacyjnej (cze$¢ praktyczna)

e Techniki zamykania sprzedazy.

e Podsumowanie ustalen z klientem.

¢ Proponowanie kolejnych krokdw.

e Utrzymywanie relacji po zakonczeniu rozmowy.

Modut 8. Warsztat — rozmowa sprzedazowa i negocjacyjna w praktyce (czes$¢ praktyczna)

¢ Analiza przypadkéw sprzedazowych.

* Dobér technik komunikacji, sprzedazy i negocjacji do sytuacji klienta.
¢ Przygotowanie propozycji rozmowy handlowe;j.

e Omowienie rozwigzan i wnioskéw z ¢wiczen.

Modut 9. Walidacja - test z wiedzy teoretycznej po zakonczeniu szkolenia, czas na przestanie dowodéw do walidacji

e Przeprowadzenie koncowego testu teoretycznego.
¢ Przekazanie uczestnikom informacji dotyczacych sposobu przestania dowodéw do walidacji.
e Uczestnik przekazuje do walidacji materiaty opracowane w trakcie zaje¢.

Modut 10. Walidacja — czas na poddanie ocenie merytorycznej przestanych dowodéw

e Ocena merytoryczna materiatéw przekazanych przez uczestnikow.
¢ Weryfikacja efektéw uczenia sie zgodnie z okreslonymi kryteriami.
e Podsumowanie wynikéw walidacji.



Walidacja zostanie przeprowadzona na podstawie dwéch metod:

Test teoretyczny — zawiera pytania dotyczgce zagadnieh omawianych w trakcie zaje¢. Uczestnik musi uzyskaé minimum 80% poprawnych
odpowiedzi z koficowego testu.

Analiza dowodéw i deklaracji — uczestnik przekazuje do walidacji materiaty opracowane w trakcie zajec.
Warunkiem ukoriczenia szkolenia jest obecnos¢ kazdego z uczestnikow na co najmniej 80% czasu trwania szkolenia.

Wybrane metody walidacji umozliwiajg zweryfikowanie zaréwno wiedzy, umiejetnosci, jak i kompetencji spotecznych.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 21

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajec rozpoczecia zakonczenia

Rozpoczecie
szkolenia,
omowienie
zasad udziatu

w szkoleniu L Krzysztof

. Zajecia 26-09-2026 08:00 08:15 00:15
zdalnymii Fruba
procesu

walidacji (blok
organizacyjny
- praca

indywidualna)

- Walidacja - 26-09-2026 08:15 08:30 00:15

Modut
1.

Wprowadzeni
edo L Krzysztof
. Zajecia 26-09-2026 08:30 10:00 01:30
skutecznej Fruba
sprzedazy i
negocjacji z
klientem

4721 & Przerwa - 26-09-2026 10:00 10:15 00:15

Modut

2. Proces

sprzedazy i

rola Zajecia Krzysztof 26-09-2026 10:15 11:45 01:30
komunikaciji z Fruba

klientem

(czesé

teoretyczna)

6221 Przerwa - 26-09-2026 11:45 12:15 00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Modut
3.

Rozpoznawan

ie potrzeb Zajecia
klienta (czes$é
teoretyczno-

praktyczna)

8221 & Przerwa

Modut

4. Prezentacja
oferty i jezyk

y’| J.ezy Zajecia
korzysci
(czesé

praktyczna)

Cwiczenia:
(blok
praktyczny —
praca w
grupach)

Zajecia

Rozpoczecie

drugiego dnia,
przypomnieni

e kluczowych L
tresci z Zajecia
pierwszego
dnia (blok
organizacyjny

)

2 Modut

5. Podstawy

negocjacji

handlowych Zajecia
(czesé

teoretyczno-

praktyczna)

13221 Przerwa

Prowadzacy

Krzysztof

Fruba

Krzysztof
Fruba

Krzysztof
Fruba

Krzysztof
Fruba

Krzysztof
Fruba

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
26-09-2026 12:15 13:45
26-09-2026 13:45 14:00
26-09-2026 14:00 15:15
26-09-2026 15:15 16:00
27-09-2026 08:00 08:15
27-09-2026 08:15 09:45
27-09-2026 09:45 10:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:15

00:45

00:15

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Modut
6.

Reagowanie
na obiekcje i
sytuacje
trudne w
rozmowie z
klientem
(czesé
praktyczna)

15221 B

Modut

7. Finalizacja
rozmowy
sprzedazowej
i
negocjacyjnej
(czesé
praktyczna)

o0 B

Modut

8. Warsztat -
rozmowa
sprzedazowaii
negocjacyjna
w praktyce
(czesé
praktyczna)

-

am-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Walidacja

Walidacja

Prowadzacy

Krzysztof
Fruba

Krzysztof
Fruba

Krzysztof
Fruba

Data realizacji
zajeé

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

12:00

13:15

13:30

14:30

14:45

15:00

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

13:15

13:30

14:30

14:45

15:00

16:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:15

00:15

01:00

00:15

00:15

01:00

Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 16:00

w tym suma godzin zaje¢ 12:15

w tym suma godzin walidaciji 01:45

w tym suma przerw 02:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3360,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3360,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 210,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 210,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Krzysztof Fruba

‘ ' 33 lata doswiadczenia w marketingu, sprzedazy, praca w agencjach reklamowych, kierowanie
agencji reklamowymi, wyktadowca akademicki, wieloletni szef dziatu sprzedazy i obstugi klienta w
agencjach reklamowych, ponad 10 letnie doswiadczenie w branzy szkoleniowej i trenerskiej. Od lat
prowadzi szkolenia dotyczace dziatah marketingowych zarzgdzania przedsiebiorstwami,
zatrudniania pracownikéw i oceny ich pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe zgodne z opisem zagadnien omawianych podczas szkolenia - arkusze do éwiczen, kwestionariusze
oraz prezentacje w formie elektronicznej. Materiaty zostang przekazane Uczestnikom w dniu rozpoczecia ustugi

Warunki uczestnictwa

Uczestnikom szkolenia nie sg stawiane zadne inne wymagania niz powyzej, w tym w zakresie posiadanego doswiadczenia zawodowego,
petnionej funkcji, zakresu obowigzkdéw czy poziomu wiedzy i umiejetnosci.

Warunkiem ukornczenia szkolenia jest obecnos¢ kazdego z Uczestnikéw na co najmniej 80% czasu trwania szkolenia.

Informacje dodatkowe

Dla uczestnikéw projektéw dofinansowanych w co najmniej 70% - VAT Z.W.

Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub w
ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo. Ustuga
rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o zblizonej tematyce w
ramach danego projektu. Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcow
ustug, ktérzy delegujag na ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie Swiadcza ustugi w zakresie tej samej
tematyki dla Przedsigbiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Warunki techniczne

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwos¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem conajmniej
5MB/s oraz wyposazonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:

Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;

2 GB pamigci RAM lub wigcej;

System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeOS, Android, I0S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek: Google
Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie Google Meet.
Instrukcja korzystania ze szkolenia znajduje sie w linku: https://apmprojekt.com.pl/SzkoleniaOnline.pdf

Na szkolenie mozna zalogowac sie poprzez aplikacje Google Meet na telefonie, komputerze lub tablecie oraz przez link wklejony do przegladarki.

Kontakt

ﬁ E-mail marta.noculak@apmedukacija.pl

Telefon (+48) 783 641 443

MARTA NOCULAK



