Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia sprzedazy i negocjacji w ramach 9 120,00 PLN brutto
ﬁ projektu Kultura +: Kompetencje dla 9120,00 PLN netto

Przysztosci Pomorza. 190,00 PLN brutto/h
Numer ustugi 2026/07/23/134184/3706999 190,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @
CENTRUM
KREATYWNOSCI
KWADRAT SPOtKA  © Gdarisk
Z OGRANICZONA ® Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS =~ [ stacjonama
ClA

23 Zajecia grupowe
Kok Kk Kk 47/5  (© 48:00 h

193 oceny 3 09.09.2026 do 06.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do dorostych mieszkaricéw wojewddztwa
pomorskiego pracujgcych w branzach w obszarze kultury, ktérzy z
wiasnej inicjatywy chca podnosic¢ swoje umiejetnosci lub nabywacé
kwalifikacje w obszarze kultury. Uczestnikami szkolenia moga by¢ osoby,
ktére spetniajg nastepujace warunki:

a) sg zatrudnione zgodnie z art. 2 ustawy z dnia 26 czerwca 1974 r.

Grupa docelowa ustugi
Kodeks pracy, lub

b) wspotpracujace na podstawie umowy cywilno-prawnej zgodnie z
ustawa z dnia 23 kwietnia 1964 r. Kodeks cywilny lub

c) prowadzace dziatalno$é gospodarcza na wtasny rachunek, w branzach
(PKD) wchodzacych w sktad obszaru kultury.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 08-09-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

Szkolenia prowadzg do skutecznej sprzedazy, wywierania wptywu, prowadzenia negocjacji oraz budowania
dtugofalowych relacji z klientami. Uczestnik zdobedzie wiedze i rozwinie umiejetnosci pozwalajgce planowac¢ proces
sprzedazy, identyfikowac potrzeby klientéw, prowadzi¢ skuteczne rozmowy sprzedazowe i negocjacyjne, stosowacé
techniki perswazji, cross-sellingu i up-sellingu, prezentowacé oferte oraz efektywnie reagowac na obiekcje i trudne
sytuacje w kontakcie z klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje etapy procesu
negocjacyjnego oraz strategie
negocjacyjne stosowane w sprzedazy.

Definiuje pojecia i narzedzia
wykorzystywane w przygotowaniu
negocjacji.

Charakteryzuje zasady budowania
relaciji, zaufania i prowadzenia
skutecznej komunikacji podczas
negocjacji.

Charakteryzuje zasady prowadzenia
negocjacji pakietowych oraz udzielania
ustepstw.

Definiuje techniki finalizacji negocjacji
oraz sposoby przetamywania impasu
negocjacyjnego.

Dobiera strategie negocjacyjna
odpowiednio do celu negocjac;ji i
charakteru relacji z partnerem
biznesowym.

Analizuje sytuacje negocjacyjna oraz
planuje przebieg negocjaciji.

Dobiera sposoby budowania wartosci,
prowadzenia ustepstw oraz osiggania
porozumienia.

Dobiera techniki komunikacyjne
wspierajgce prowadzenie negocjacji
oraz rozwigzywanie sytuacji
konfliktowych.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia rodzaje negocjacji oraz
wskazuje sytuacje, w ktérych nalezy
zastosowac¢ odpowiednia strategie
negocjacyjna.

Wyjasnia znaczenie poje¢ BATNA,
poziom aspiracji, pozycja otwarcia,
dolna linia oraz wspdlny przedziat
akceptacji.

Wskazuje elementy wptywajace na
budowanie zaufania oraz skutecznosé¢
komunikacji negocjacyjne;j.

Rozréznia sposoby budowania wartosci
negocjacji oraz zasady kontraktowania
ustepstw.

Wskazuje narzedzia i metody
wspierajgce osigganie porozumienia
oraz domykanie negocjacji.

Rozpoznaje strategie negocjacyjne oraz
dobiera wlasciwa strategie do
okreslonej sytuacji biznesowej

Rozpoznaje elementy przygotowania do
negocjacji oraz zasady planowania
procesu negocjacyjnego

Rozpoznaje zasady budowania
wartosci, prowadzenia ustepstw oraz
osiggania porozumienia typu win-win

Rozpoznaje techniki komunikacyjne
stosowane w negocjacjach oraz
sposoby reagowania na trudne sytuacje

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Ocenia przebieg negocjacji oraz dobiera
dziatania prowadzace do skutecznego
zakoniczenia rozméw.

Uzasadnia znaczenie odpowiedzialnego

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje dziatania wspierajace
skuteczna finalizacje negocjaciji i
osiagniecie celu biznesowego

Rozpoznaje zachowania wspierajace

prowadzenia negocjacji z

L j osigganie trwatych porozumien.
poszanowaniem intereséw obu stron.

Uzasadnia znaczenie wtasciwego . .
. . Rozpoznaje elementy wptywajace na
przygotowania do negocjac;ji dla .. o

. . L. skutecznos$¢ procesu negocjacyjnego.
osiggania celéw biznesowych.

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 efektéw 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 potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Dzien 1-2: 9-10.09.2026 (16 h)
Profesjonalna sprzedaz

1. Prospecting i pozyskiwanie nowych klientéw
¢ Charakteryzowanie metod pozyskiwania nowych klientéw.
¢ Planowanie dziatan prospectingowych z wykorzystaniem planu sprzedazy.
¢ Dobieranie kanatéw dotarcia do klientéw odpowiednio do grupy docelowe;j.

¢ Analizowanie skutecznos$ci dziatan sprzedazowych na podstawie osigganych wynikéw.

¢ Ocenianie efektywnosci prowadzonych dziatan prospectingowych.

2. Rozpoznawanie potrzeb klienta i motywatorow zakupowych
¢ |dentyfikowanie czynnikéw wptywajgcych na decyzje zakupowe klientéw.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



¢ Rozpoznawanie potrzeb oraz motywatoréw zakupowych réznych grup klientéw.
¢ Dobieranie jezyka korzysci do oczekiwan i sytuac;ji klienta.
¢ Wykorzystywanie technik aktywnego stuchania oraz zadawania pytan.
¢ Budowanie wartosci oferty odpowiadajgcej potrzebom klienta.
3. Umawianie spotkan i komunikacja sprzedazowa
¢ Planowanie procesu umawiania spotkan handlowych.
¢ Przygotowywanie scenariuszy rozmoéw sprzedazowych.
¢ Dobieranie sposobéw prowadzenia rozméw telefonicznych i komunikacji mailowe;j.
¢ Rozpoznawanie oraz pokonywanie barier komunikacyjnych podczas kontaktu z klientem.
¢ Stosowanie technik zwiekszajgcych skuteczno$¢ pierwszego kontaktu.

4. Prezentacja oferty i prowadzenie procesu sprzedazy
¢ Planowanie prezentacji sprzedazowej dostosowanej do potrzeb klienta.
¢ Dobieranie tresci oraz argumentéw wspierajacych proces sprzedazy.
¢ Organizowanie prezentacji z wykorzystaniem jezyka korzysci.
¢ Wykorzystywanie technik komunikacyjnych zwiekszajgcych skutecznosé przekazu.
e Zarzadzanie wieloetapowym procesem sprzedazy.

5. Komunikacja z klientem i budowanie relacji
e Wykorzystywanie technik aktywnego stuchania, parafrazy i klaryfikacji.
e Budowanie dtugoterminowych relacji opartych na zaufaniu.
¢ Dobieranie sposobu komunikacji do stylu i potrzeb klienta.
¢ Ocenianie wptywu jakosci komunikacji na efektywnos¢ sprzedazy.
¢ Wzmacnianie przewagi konkurencyjnej poprzez profesjonalng obstuge klienta.

6. Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami sprzedazowymi
¢ Rozpoznawanie trudnych zachowan klientéw oraz zrédet obiekciji.
¢ Dobieranie sposobdw reagowania na pytania i zastrzezenia klientéw.
¢ Wykorzystywanie technik perswazji zwiekszajgcych skutecznosé sprzedazy.
¢ Planowanie dziatan zapobiegajacych pojawianiu sie obiekcji.
¢ Budowanie postawy wspierajgcej skuteczne prowadzenie rozmoéw handlowych.

7. Finalizowanie sprzedazy i domykanie kontraktow
¢ Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych wysytanych przez klientéw.
¢ Dobieranie technik finalizacji sprzedazy odpowiednio do sytuacji handlowe;.
¢ Wykorzystywanie motywatoréw zakupowych podczas zamykania sprzedazy.
¢ QOcenianie skutecznosci prowadzonych rozméw finalizujgcych.
¢ Budowanie satysfakcji klienta podczas procesu zakupu.

8. Rozw6j skutecznosci i proaktywnosci handlowca
¢ Analizowanie wtasnych dziatan sprzedazowych oraz identyfikowanie obszaréw rozwoju.
¢ Planowanie dziatan zwiekszajgcych skutecznos¢ sprzedazy i obstugi klienta.
e Organizowanie pracy handlowca z uwzglednieniem priorytetéw i harmonogramu dziatan.
e Wykorzystywanie dobrych praktyk sprzedazowych do budowania przewagi konkurencyjne;j.
¢ Formutowanie indywidualnego planu rozwoju kompetencji sprzedazowych.

Dzien 3-4: 5-6.10.2026 (8 h)
Wywieranie wptywu w sprzedazy, cross-selling i up-selling

1. Planowanie procesu sprzedazy z perspektywy klienta
* Analizowanie procesu zakupowego klienta oraz identyfikowanie kluczowych momentéw wptywajacych na decyzje zakupowa.
e Rozpoznawanie potrzeb i oczekiwan klientéw na poszczegdlnych etapach procesu sprzedazy.
¢ Planowanie dziatan sprzedazowych dostosowanych do procesu zakupowego klienta.
¢ Ocenianie skuteczno$ci dziatan sprzedazowych na podstawie analizy studiéw przypadkéw.
¢ Wykorzystywanie doswiadczen z praktyki do doskonalenia procesu sprzedazy.

2. Cross-selling i up-selling jako narzedzia rozwoju sprzedazy
e Charakteryzowanie zasad cross-sellingu i up-sellingu.
¢ |dentyfikowanie sytuacji sprzyjajacych rozszerzeniu zakresu wspétpracy z klientem.
e Dobieranie dodatkowych produktéw i ustug do rzeczywistych potrzeb klienta.
¢ Budowanie wartosci oferty zwiekszajgcej satysfakcje klienta i warto$¢ sprzedazy.
¢ Ocenianie mozliwosci rozwoju relacji z klientem poprzez sprzedaz komplementarna.

3. Wywieranie wptywu i perswazja w sprzedazy
 Stosowanie zasad skutecznego przekazu perswazyjnego.



¢ Wykorzystywanie struktury SUCCES oraz regut wptywu spotecznego Roberta Cialdiniego.
¢ Dobieranie technik perswazji odpowiednio do sytuacji sprzedazowej.
¢ Rozpoznawanie prob wywierania wptywu oraz sposobdw reagowania na nie.
¢ Budowanie przekazu zwigkszajgcego skutecznos¢ dziatan sprzedazowych.
4. Diagnoza potrzeb i budowanie wartosci dla klienta
¢ Rozpoznawanie rzeczywistych potrzeb klienta z wykorzystaniem pytar i aktywnego stuchania.
¢ Stosowanie technik komunikacyjnych wspierajgcych budowanie relacji.
e Dobieranie argumentéw opartych na jezyku korzysci.
e Wykorzystywanie motywatoréw zakupowych podczas prezentowania oferty.
e Budowanie partnerskich relacji zwiekszajacych skuteczno$é sprzedazy.

5. Zarzadzanie relacja z klientem w procesie sprzedazy
¢ Analizowanie relacji z klientem z perspektywy intereséw, sity, klimatu wspotpracy oraz elastycznosci.
¢ Dobieranie sposobéw budowania pozycji w rozmowie sprzedazowe;.
¢ Rozpoznawanie wptywu emocji na przebieg procesu sprzedazy.
¢ Ocenianie rbwnowagi pomiedzy realizacjg celéw sprzedazowych a budowaniem dtugoterminowej relaciji.
e Wykorzystywanie technik wspierajgcych wspétprace z klientem.

6. Asertywnos¢ i skuteczna komunikacja sprzedazy
¢ Rozpoznawanie przekonan ograniczajacych skutecznos$¢ dziatan sprzedazowych.
¢ Budowanie postawy wspierajgcej pewnos¢ siebie oraz inicjatywe handlowa.
¢ Rozréznianie potrzeb rzeczowych, proceduralnych i emocjonalnych klienta.
¢ |dentyfikowanie btedéw komunikacyjnych wynikajacych z interpretacji komunikatow.
¢ Dobieranie sposobdw reagowania na bariery komunikacyjne i trudne sytuacje.

7. Budowanie doswiadczen klienta i prowadzenie rozméw sprzedazowych
¢ Planowanie dziatan prowadzacych do osiggniecia efektu WOW w obstudze klienta.
¢ Wykorzystywanie technik wywierania wptywu podczas rozméw sprzedazowych.
¢ Prowadzenie rozméw cross-sellingowych i up-sellingowych z wykorzystaniem poznanych narzedzi.
¢ Dobieranie sposobdéw budowania dtugoterminowych relacji z klientami.
¢ Ocenianie skutecznosci prowadzonych rozmoéw sprzedazowych.

8. Doskonalenie kompetenc;ji sprzedazowych
¢ Analizowanie wtasnych doswiadczen sprzedazowych oraz identyfikowanie dobrych praktyk.
¢ Ocenianie skutecznosci stosowanych metod sprzedazy i obstugi klienta.
¢ Wykorzystywanie informacji zwrotnej do doskonalenia kompetencji handlowych.
¢ Planowanie dziatan zwiekszajgcych skutecznos¢ sprzedazy i jakos¢ obstugi klienta.
¢ Formutowanie indywidualnego planu rozwoju kompetencji sprzedazowych.

Dzien 5-6: 5-6.11.2026 (16 h)
Negocjacje w praktyce

1. Fundamenty negocjacji i budowanie relacji biznesowych
e Charakteryzowanie istoty negocjaciji oraz ich roli w procesie sprzedazy.
e Rozrdznianie negocjacji problemowych i ich zastosowania w budowaniu dtugoterminowych relacji.
¢ Analizowanie wptywu zaufania, emocji oraz postawy negocjatora na przebieg negocjac;ji.
¢ Rozpoznawanie czynnikéw wspierajgcych kreatywnos$é i skutecznos¢ negocjacyjna.
¢ Ocenianie wptywu wtasnych zachowan na osigganie porozumienia.

2. Strategie negocjacyjne i budowanie przewagi negocjacyjnej
¢ Charakteryzowanie negocjacji pozycyjnych oraz zasad ich prowadzenia.
¢ Dobieranie strategii negocjacyjnej do rodzaju sytuacji biznesowe;j.
e Wykorzystywanie technik kotwiczenia oraz formutowania kontrofert.
¢ Ocenianie wptywu ustepstw i twardego stanowiska na wynik negocjaciji.
¢ Budowanie wartosci dla obu stron procesu negocjacyjnego.

3. Przygotowanie do negocjac;ji
¢ Planowanie procesu negocjacyjnego z wykorzystaniem analizy sytuacji.
* Wykorzystywanie narzedzi przygotowania do negocjacji, w tym BATNA, poziomu aspiracji oraz wspdlnego przedziatu akceptaciji.
¢ Analizowanie danych wspierajacych przygotowanie negocjaciji.
» Organizowanie procesu przygotowania z wykorzystaniem formularza negocjacyjnego.
¢ QOcenianie wtasnego przygotowania do rozméw biznesowych.

4. Negocjacje pakietowe i dobor strategi
e Charakteryzowanie zasad negocjacji pakietowych.



¢ Dobieranie priorytetéw negocjacyjnych oraz tworzenie pakietéw negocjacyjnych.
¢ Wykorzystywanie kontraktowania jako narzedzia budowania bezpieczenstwa rozméw.
¢ Analizowanie modelu metaceléw w doborze strategii negocjacyjne;.
¢ Ocenianie wptywu wtasciwego doboru strategii na efektywnos$¢ negocjaciji.
5. Zarzadzanie ustepstwami i budowanie wartosci negocjacji
¢ Stosowanie zasad udzielania ustepstw podczas negocjacji.
¢ Dobieranie sposobdw reagowania na nierealne propozycje drugiej strony.
e Wykorzystywanie modelu tréjkata intereséw do budowania porozumienia.
¢ Planowanie kontraktowania ustepstw oraz zabezpieczania wtasnych intereséw.
¢ Ocenianie wptywu sposobu udzielania ustepstw na wynik negocjacji.

6. Finalizacja negocjacji i pokonywanie impasu
¢ Wykorzystywanie metod podsumowywania ustalen negocjacyjnych.
e Rozpoznawanie przyczyn impasu negocjacyjnego.
¢ Dobieranie technik przetamywania impasu odpowiednio do sytuacji.
¢ Wykorzystywanie pytan oraz technik komunikacyjnych wspierajgcych osigganie porozumienia.
¢ Planowanie dziatan prowadzacych do skutecznego zakoriczenia negocjaciji.

7. Trening negocjacji biznesowych
¢ Analizowanie rzeczywistych sytuacji negocjacyjnych.
¢ Wykorzystywanie modelu interesy-stanowiska—kwestie podczas prowadzenia negocjaciji.
¢ Dobieranie sposobdw prowadzenia negocjacji z uwzglednieniem relacji oraz intereséw stron.
¢ Stosowanie technik komunikacyjnych wspierajgcych skutecznos¢ negocjac;i.
¢ Ocenianie skutecznosci prowadzonych rozméw negocjacyjnych.

8. Rozwijanie kompetencji negocjacyjnych
¢ Rozréznianie zachowan asertywnych, agresywnych i ulegtych w negocjacjach.
¢ Wykorzystywanie metod zarzadzania emocjami podczas rozmdéw negocjacyjnych.
¢ Analizowanie sposobu prowadzenia ustepstw oraz budowania wtasnej pozycji negocjacyjnej.
¢ Dobieranie strategii negocjacyjnych do sytuacji biznesowych i procesu domykania sprzedazy.

9. Walidacja ustugi - test wiedzy

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 43

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina
- Prowadzacy Iy . -
temat aktywnosci zajec rozpoczecia zakoriczenia

Profesjonalna

sprzedaz 1.

Prospectingi  Zajeci Lukasz 09-09-2026 08:30 10:30
rospef: |ng.| ajecia Wieczorek : :

pozyskiwanie

nowych

klientow

- Przerwa - 09-09-2026 10:30 10:45

G

Rozpoznawan
ie potrzeb L tukasz
X i Zajecia i 09-09-2026 10:45 12:30
klienta i Wieczorek
motywatorow

zakupowych

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45



Przedmiot /
temat

-

(5. is K3

Umawianie
spotkan i
komunikacja
sprzedazowa

am-

o

Prezentacja
oferty i
prowadzenie
procesu
sprzedazy

ams

Komunikacja
z klientem i
budowanie
relacji

em-

Co-:; 3
Radzenie
sobie z
trudnymi
sytuacjami
sprzedazowy
mi

-

@n

Finalizowanie
sprzedazy i
domykanie
kontraktow

iz 13
Rozwijanie
skutecznosci i
proaktywnosc
i handlowca

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

tukasz
Wieczorek

tukasz
Wieczorek

tukasz
Wieczorek

tukasz
Wieczorek

tukasz
Wieczorek

tukasz
Wieczorek

Data realizacji
zajeé

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

09-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

13:00

14:30

14:45

08:30

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

Godzina
zakonczenia

13:00

14:30

14:45

16:30

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

16:30

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

01:45



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

-~ ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wywieranie
wpltywu w
sprzedazy,
Cross selling i
. L tukasz
upselling 1. Zajecia . 05-10-2026 08:30 10:30 02:00
. Wieczorek
Planowanie
procesu
sprzedazy z
perspektywy
klienta

- Przerwa - 05-10-2026 10:30 10:45 00:15

=32

Cross-selling i

up-selling

. L tukasz

jako Zajecia i 05-10-2026 10:45 12:30 01:45
. Wieczorek

narzedzia

rozwoju

sprzedazy

- Przerwa - 05-10-2026 12:30 13:00 00:30

o

Wywieranie

wplywu i Zajecia tukasz 05-10-2026 13:00 14:30 01:30
Py . I¢ Wieczorek ’ ’ ’

perswazja w

sprzedazy

- Przerwa - 05-10-2026 14:30 14:45 00:15

ez

Diagnozowani
e potrzeb i tukasz

. Zajecia i 05-10-2026 14:45 16:30 01:45
budowanie Wieczorek
wartosci dla

klienta

220

Zarzadzanie
relacja z L. tukasz
i Zajecia i 06-10-2026 08:30 10:30 02:00
klientem w Wieczorek
procesie

sprzedazy

Przerwa - 06-10-2026 10:30 10:45 00:15

N
w
N
N
)
[

e

Asertywnos¢é i tukasz

skuteczna Zajecia X 06-10-2026 10:45 12:30 01:45
. Wieczorek

komunikacja

w sprzedazy



Przedmiot /
temat

25243 M

(215 18

Budowanie
doswiadczen
klienta i
prowadzenie
rozmoéw
sprzedazowyc

(s o K
Doskonalenie
kompetenciji
sprzedazowyc
h

Negocjacje w
praktyce 1.
Fundamenty
negocjacji i
budowanie
relacji
biznesowych

an-

(51215 13

Strategie
negocjacyjne i
budowanie
przewagi
negocjacyjnej

an-

(5520 9

Przygotowani
edo
negocjacji

(5543 I8
Negocjacje
pakietowe i
dobér
strategii

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

tukasz
Wieczorek

tukasz
Wieczorek

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Data realizacji
zajeé

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

05-11-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

13:00

14:30

14:45

08:30

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

Godzina
zakonczenia

13:00

14:30

14:45

16:30

10:30

10:45

12:30

13:00

14:30

14:45

16:30

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

01:45



Przedmiot /
temat

Zarzadzanie
ustepstwami i
budowanie
wartosci
negocjacji

am-

Finalizowanie
negocjacji i
pokonywanie
impasu

ExZ3-

@

Trening
negocjacji
biznesowych

am-

Rozwijanie
kompetenciji
negocjacyjnyc
h

o= B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Joanna
Sobczyk-
Dyjak

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

06-11-2026

06-11-2026

06-11-2026

06-11-2026

06-11-2026

06-11-2026

06-11-2026

06-11-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:30

10:45

12:30

13:00

14:15

14:30

16:00

Liczba godzin

48:00

41:30

00:30

06:00

56:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:30

13:00

14:15

14:30

16:00

16:30

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

00:30

01:15

00:15

01:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 120,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 9 120,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 190,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 190,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 48:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
)
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Lukasz Wieczorek

Trener biznesu, coach, mentor i konsultant z ponad 20-letnim doswiadczeniem w projektowaniu i
realizacji programéw rozwojowych z zakresu sprzedazy B2B i B2C, negocjacji, komunikaciji
biznesowej, obstugi klienta oraz kompetencji menedzerskich. Absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowej
w Warszawie oraz programéw Noble Manhattan Coaching. Posiada certyfikacje m.in. Noble
Manhattan Coaching, International Institute of Coaching & Mentoring, Institute of Leadership &
Management oraz Psytech International. Jest certyfikowanym trenerem i asesorem wewnegtrznym
Orange.

Specjalizuje sie w szkoleniach z profesjonalnej sprzedazy, consultative selling, negocjaciji,
budowania relacji z klientami i rozwoju zespotéw sprzedazowych. tgczy wiedze z praktycznym
doswiadczeniem zdobytym w sprzedazy B2B i B2C, business development oraz zarzadzaniu
sprzedaza. Prowadzi warsztaty oparte na analizie rzeczywistych przypadkéw, symulacjach i
¢wiczeniach praktycznych.

Realizowat projekty dla firm, m.in. ABB, Asseco, Orange, Mercedes-Benz, Deloitte, EY, Capgemini,
Nokia, Bosch, Toyota, PKN Orlen, PZU, PKO BP, Bayer, GSK, Polpharma, Leroy Merlin, Skanska i LPP.
Jako menedzer zwiekszyt wskaznik hit rate z 8% do 32% oraz osiggnat 24% wzrost przychodéw w
portfelu klientéw kluczowych. Posiada ponad 120 godzin doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o
podobnej tematyce dla osob dorostych w ostatnich 24 miesigcach.
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O Joanna Sobczyk-Dyjak

‘ ' Trener biznesu, konsultant i wspottwoérczyni Szkoty Negocjacji z ponad 20-letnim doswiadczeniem w
projektowaniu i realizacji programéw rozwojowych z zakresu negocjacji biznesowych, sprzedazy,
komunikacji interpersonalnej, rozwigzywania konfliktéw oraz budowania porozumienia. Absolwentka
psychologii spotecznej Uniwersytetu SWPS, trener rekomendowana przez Polskie Towarzystwo
Psychologiczne. Ukoniczyta Szkote Treneréw Biznesu i Szkote Treningu Grupowego. Posiada
certyfikacje Przywodztwo Sytuacyjne™, Blanchard SLII Experience™, Extended DISC oraz
CustomerCentric Selling.

Specjalizuje sie w szkoleniach z negocjacji handlowych i zakupowych, rozwigzywania konfliktéw,
asertywnosci oraz komunikacji biznesowej. Prowadzi warsztaty oparte na analizie rzeczywistych
sytuacji, symulacjach negocjacyjnych i éwiczeniach praktycznych. Wspiera organizacje we
wdrazaniu standardéw negocjacyjnych oraz rozwoju kompetencji zespotéw sprzedazowych i
menedzerskich.

Realizowata projekty szkoleniowe i doradcze dla firm z branzy budowlanej, finansowej, FMCG,
farmaceutycznej, IT, medycznej oraz sektora publicznego. Prowadzita m.in. projekt wdrozenia
polityki negocjacyjnej dla dziatu zakupéw, program rozwoju kadry menedzerskiej oraz dziatania
wspierajgce wspétprace HR i sprzedazy. Wspotpracowata z organizacjami takimi jak Erbud, CD
Projekt, Ultimo, Hochland, Polpharma Biologics, Cisco, Stock i CCC. Posiada ponad 120 godzin
doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce w ostatnich 2 latach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty zostang przekazane w trakcie szkolenia w formie prezentacji/skryptu. Uczestniczy otrzymaja rowniez dtugopis oraz notes.

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujacymi tj. symulacje, case study, ¢wiczenia grupowe i indywidualne,
dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikow, dzieki czemu zdobeda wiedze oraz rozwing umiejetnosci, postawy i zachowania. Podczas
kazdego dnia szkolenia przewidziane s3: 2 przerwy kawowe x 15 min 1 przerwa x 30 min

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia o ukonczeniu szkolenia jest obecnosé na min. 80% czasu trwania szkolenia i uzyskanie
pozytywnego wyniku walidacji z testu (80% prawidtowych odpowiedzi).

Przyjete metody walidacji w petni pozwalaja na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze wiedza,
umiejetnosci i kompetencje spoteczne.

Osiagniecie efektow uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang do
walidacji w niniejszej karcie.

Adres

ul. Trzy Lipy 3/B/330
80-172 Gdansk

woj. pomorskie



Gdanski Park Naukowo-Technologiczny — Centrum Konferencyjno-Szkoleniowe, ul. Trzy Lipy 3, 80-172 Gdansk, bud.B,
sala 330

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail mon.spytkowska@gmail.com

Telefon (+48) 501 224 432

MONIKA SPYTKOWSKA



