Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczne negocjacje sprzedazowe 1 230,00 PLN bruto
Numer ustugi 2026/09/07/37881/3793860 1000,00 PLN  netto

5P|RAL@)-:;- 175,71 PLN brutto/h
COACHING = 142,86 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

Spiral Coaching
Marcin Miziotek

© Wioctawek
& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy . . .
mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

rzeczywistym)
23] Zajecia grupowe
®© 07:00h
5 05.11.2026 do 05.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do handlowcéw, witascicieli firm, account
Grupa docelowa ustugi manageréw, menedzeréw sprzedazy oraz os6b prowadzacych negocjacje
z klientami i partnerami biznesowymi.

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Data zakornczenia rekrutacji 23-10-2026

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Certyfikat systemu zarzagdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Po ukonczeniu szkolenia uczestnik przygotowuje i prowadzi negocjacje sprzedazowe, rozpoznaje interesy stron, dobiera
argumenty i ustepstwa, reaguje na presje cenowa i obiekcje oraz dgzy do porozumienia zabezpieczajgcego warto$¢
oferty i relacje biznesowa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Okresla cele, minimum negocjacyjne,
obszary elastycznosci i potencjalne Analiza dowodéw i deklaraciji
interesy drugiej strony.

Przygotowuje sie do negocjacji
sprzedazowych.

- . . . Na podstawie case study wskazuje
Rozréznia stanowiska od intereséw

L stanowiska, interesy i mozliwe pola Test teoretyczny
negocjacyjnych. .
porozumienia.
Dobiera argumentacje do sytuaciji Formutuje argumenty oparte na Obserwacja w warunkach
negocjacyjne;j. wartosci i potrzebach drugiej strony symulowanych

Stosuje minimum 2 techniki obrony
Reaguje na presje cenowa. wartosci bez automatycznego
udzielania rabatu.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

L tepst ki
aczy uslepstwo z warunkiem Obserwacja w warunkach

Zarzadza ustepstwami. wzajemnosci i kontroluje kolejnosé
symulowanych
ustepstw.
Zamyka negocjacje ustaleniem Podsumowuje uzgodnienia, potwierdza Obserwacja w warunkach
kolejnych krokéw. warunki i formutuje kolejne dziatanie. symulowanych

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie skutecznosci negocjacji sprzedazowych poprzez rozwoj umiejetnosci
przygotowania strategii negocjacyjnej, obrony wartosci oferty, reagowania na presje cenowa i obiekcje oraz Swiadomego
zarzadzania ustepstwami. Uczestnik ma dzieki temu zwiekszy¢ skuteczno$é¢ prowadzenia rozméw handlowych,
ograniczy¢ nieuzasadnione rabaty oraz budowac¢ korzystne i trwate porozumienia z klientami i partnerami biznesowymi.

Efekt ustugi

Uczestnik samodzielnie przygotowuje i prowadzi negocjacje sprzedazowe, okreslajac cele, minimum negocjacyjne, obszary elastycznos$ci oraz
interesy drugiej strony. Dobiera argumentacje opartg na wartosci i potrzebach klienta, reaguje na presje cenowa i obiekcje, Swiadomie zarzadza
ustepstwami oraz zamyka negocjacje poprzez podsumowanie ustalen i okreslenie kolejnych krokdw.

Kryteria weryfikacji efektu ustugi

¢ Przygotowanie do negocjacji — uczestnik okresla cele, minimum negocjacyjne, obszary elastycznosci oraz potencjalne interesy drugiej strony.
e Rozpoznawanie intereséw stron — uczestnik na podstawie case study wskazuje stanowiska, interesy oraz mozliwe pola porozumienia.

¢ Dobér argumentacji — uczestnik formutuje argumenty odnoszace sie do wartosci oferty i potrzeb drugiej strony.

¢ Reakcja na presje cenowg — uczestnik stosuje minimum 2 techniki obrony wartosci oferty bez automatycznego udzielania rabatu.

e Zarzadzanie ustepstwami — uczestnik taczy ustepstwo z warunkiem wzajemnosci i zachowuje kontrole nad kolejnoscig ustepstw.

e Zamykanie negocjacji — uczestnik podsumowuje uzgodnienia, potwierdza warunki i okresla kolejne dziatanie

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Osiggniecie efektu ustugi zostanie potwierdzone poprzez niezalezng walidacje obejmujacg test teoretyczny, analize przygotowane;j
strategii negocjacyjnej oraz obserwacje uczestnika podczas symulacji negocjacyjnej. Uczestnik wykona zadania praktyczne zwigzane z
przygotowaniem negocjacji, rozpoznawaniem intereséw stron, doborem argumentacji, obrong wartosci oferty, reagowaniem na obiekcje,
zarzadzaniem ustepstwami oraz ustaleniem kolejnych krokéw. Wyniki zostang ocenione na podstawie okreslonych kryteriéw weryfikaciji.



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 potwierdzajg, 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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Modut Temat Czas

1 Fundamenty negocjacji sprzedazowych 45 min
2 Przygotowanie strategii negocjacyjnej 60 min
3 Komunikacja i argumentacja 60 min
4 Cena i obiekcje 60 min
5 Ustepstwa i wzajemnosé 45 min
6 Trudne sytuacje i impas 45 min
7 Symulacja negocjacyjna i oméwienie 60 min

RAZEM ZAJECIA MERYTORYCZNE 375 min/ 6 h 15 min
Przerwy 60 min
Walidacja 45 min

RAZEM 420 min/7h



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 10

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci
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Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 07:00
w tym suma godzin zajeé 05:15
w tym suma godzin walidacji 00:45
w tym suma przerw 01:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 08:00
Cennik
r

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniei w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 230,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 175,71 PLN
Koszt osobogodziny netto 142,86 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 07:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Martyna Binczarska

‘ ' Trenerka sprzedazy, PR i budowania relacji w biznesie Wyktadowca akademicki Panstwowej
Akademii Nauk Stosowanych, Wiceprezes Fundac;ji Spiral Coaching Mentor sprzedazy,
szkoleniowiec Dyrektor rozwoju sprzedazy i szkolen - Stowarzyszenie Mediow Lokalnych. Doradca
wizerunku i PR.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Szkolenie ma charakter praktyczny i warsztatowy. Uczestnicy pracujg na przyktadach negocjacyjnych, case study oraz sytuacjach
zwigzanych z presjg cenowag, obiekcjami, ustepstwami i trudnymi zachowaniami negocjacyjnymi. W trakcie zaje¢ uczestnicy otrzymuja
informacje zwrotng pozwalajgca na biezgce doskonalenie sposobu prowadzenia negocjaciji.

Warunki uczestnictwa

Brak formalnych wymagan. Rekomendowane jest doswiadczenie w sprzedazy, zakupach, obstudze klienta lub prowadzeniu rozméw
biznesowych

Informacje dodatkowe

Szkolenie ma charakter praktyczny i warsztatowy. Uczestnicy pracujg na przyktadach negocjacyjnych, case study oraz sytuacjach
zwigzanych z presjg cenowag, obiekcjami, ustepstwami i trudnymi zachowaniami negocjacyjnymi. W trakcie zaje¢ uczestnicy otrzymuja
informacje zwrotng pozwalajgca na biezgce doskonalenie sposobu prowadzenia negocjaciji.

Warunki techniczne

Dla uczestnikéw stacjonarnych:

Uczestnik nie musi posiadaé¢ wtasnego komputera ani dodatkowego sprzetu. Zajecia odbywaja sie w odpowiednio przygotowanej sali
szkoleniowej, zapewniajacej warunki do pracy indywidualnej, w parach oraz udziatu w éwiczeniach i symulacjach negocjacyjnych.
Materiaty niezbedne do realizacji ¢wiczen zapewnia organizator.

Dla uczestnikéw zdalnych:

Uczestnik powinien posiada¢ komputer lub laptop z dostepem do Internetu oraz kamere i mikrofon umozliwiajgce udziat w zajeciach w
czasie rzeczywistym. Wymagane jest rowniez korzystanie ze stuchawek lub gto$nikéw oraz dostep do wskazanej przez organizatora
platformy komunikacyjne;j.

Adres

ul. Stefana Okrzei 74B/104
87-800 Wioctawek



woj. kujawsko-pomorskie

Ustuga realizowana jest stacjonarnie z mozliwoscig udziatu uczestnikéw w formie zdalnej w czasie rzeczywistym.
Zajecia stacjonarne odbywajg sie w sali szkoleniowej wyposazonej w odpowiednie zaplecze szkoleniowe oraz sprzet
multimedialny umozliwiajacy realizacje ¢wiczen, pracy w parach, case study i symulacji negocjacyjnych. Uczestnicy
zdalni dotgczajg do zaje¢ za posrednictwem platformy umozliwiajgcej komunikacje audio i wideo w czasie rzeczywistym
oraz aktywny udziat w éwiczeniach.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

o Martyna Binczarska

ﬁ E-mail mbinczarska@gmail.com

Telefon (+48) 690 408 828



