Mozliwo$¢ dofinansowania

ﬁ Skuteczna sprzedaz i negocjacje handlowe

3 982,00 PLN brutto
3982,00 PLN netto
181,00 PLN brutto/h
181,00 PLN netto/h

- od prospectingu do finalizacji

w Numer ustugi 2025/08/18/151614/2945720

Alter Szkolenia
Agnieszka Bannach

© Katowice / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

YAk Kkkk 50/5 (@ 9o
9 ocen £ 01.10.2025 do 31.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest skierowane do:

¢ Pracownicy dziatéw sprzedazy (handlowcy, doradcy klienta, account
managerowie)

¢ Osoby odpowiedzialne za pozyskiwanie nowych klientéw (prospecting,
lead generation)

¢ Menedzerowie zespotow sprzedazowych chcacy rozwijaé
kompetencje negocjacyjne swoich pracownikéw

¢ Przedsiebiorcy i freelancerzy prowadzacy wtasng dziatalnosé, ktorzy
samodzielnie sprzedajg swoje produkty lub ustugi

¢ Osoby chcace do zwiekszenia umiejetnosci sprzedazowych

e Osoby aspirujgce do zmiany zawodu.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 7

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 30-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 22

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Celem szkolenia jest rozwoj praktycznych kompetencji sprzedazowych i negocjacyjnych uczestnikéw. Uczestnicy naucza
sie skutecznie nawigzywacé kontakt z klientem, przetamywac bariery w prospectingu, budowac¢ wartos¢ oferty oraz
zaufanie w relacji handlowej. Poznajg techniki komunikaciji i narzedzia negocjacyjne, aby zwiekszy¢ skutecznos¢
sprzedazy i Swiadomie finalizowa¢ transakcje.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opracowuje agende spotkania oraz liste

Uczestnik potrafi przygotowac¢ sie do pytari do klienta

. . L Obserwacja w warunkach rzeczywistych
rozmowy sprzedazowej i negocjacyjnej

Uczestnik potrafi przetamywac bariery
w prospectingu i inicjowa¢ kontakt z
klientem

Uczestnik potrafi budowaé wartosé
oferty i zaufanie klienta

Prezentuje poprawnie przygotowany i
przeéwiczony scenariusz rozmowy
inicjujacej

Wypowiada argumenty sprzedazowe
dostosowane do potrzeb klienta i
stosuje techniki budowania relaciji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Wykazuje umiejetno$¢ reagowania na
obiekcje oraz formutowania propozycji
kompromisowych

Uczestnik potrafi stosowacé techniki

L . . Obserwacja w warunkach rzeczywistych
negocjacyjne w procesie sprzedazy

Prezentuje podsumowanie rozmowy i
formutuje propozycje domkniecia
sprzedazy

Uczestnik potrafi finalizowa¢ transakcje

. Obserwacja w warunkach rzeczywistych
sprzedazowa

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 walidac;ji?

TAK



Program

Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych. W trakcie szkolenia odbeda sie przerwy.

Dodatkowo szkolenie bedzie realizowane z wykorzystaniem réznorodnych metod interaktywnych i aktywizujacych, obejmujgcych: warsztaty
grupowe, prace na realnych raportach uczestnikéw, analize studium przypadku, dyskusje moderowane, sesje pytan i odpowiedzi, ¢wiczenia
praktyczne, burze mézgoéw, odgrywanie rol oraz interaktywne ankiety i testy sprawdzajgce wiedze

Dzien 1: Fundamenty skutecznych negocjacji sprzedazowych i prospectingu

€@ Wprowadzenie do szkolenia

Jak zmaksymalizowa¢ korzysci ze szkolenia i przeku¢ wiedze w praktyczne umiejetnosci?
@ Modut 1: Sprzedaz, prospecting, a negocjacje - podstawy

Dlaczego czujemy dyskomfort kontaktujac sie z potencjalnymi klientami?

Do czego potrzebny jest system w negocjacjach i sprzedazy?

Definicja negocjacji, ktéra zmienia podejscie do sprzedazy i prospectingu

@ Modut 2: Psychologia sprzedazy i prospectingu — mindset profesjonalnego negocjatora
Moment, w ktérym zaczynajg sie prawdziwe negocjacje

Jak podejmujemy decyzje i jakie ma to znaczenie w negocjacjach i sprzedazy?

Dlaczego klienci podejmujg decyzje o zakupie?

Najwiekszy wrdg sprzedawcy

Psychologia strachu — najwiekszy wrég w sprzedazy i negocjacjach

Cwiczenie - uczestnicy naucza sie rozpoczynaé rozmowy handlowe w sposéb, ktéry obnizy presje i emocje
@ Modut 3: Narzedzia wptywu i zachowania w negocjacjach sprzedazowych

Narzedzie wptywu budujgce poczucie bezpieczenstwa u kupujgcego

Budowanie zaufania i poczucia bezpieczenstwa

Emocjonalne wahadto i sposoby eliminacji niepozadanych reakcji

Zatozenia i oczekiwania

Dzien 2: Komunikacja w sprzedazy i sprzedaz oparta na systemie

€ Modut 4: Jak budowaé wartos¢ w oczach klienta?

Pytania, ale jakie?

Jak pyta¢ nie pytajac?

Komunikacja werbalna i niewerbalna

@ Modut 5: Przygotowanie do negocjacji sprzedazowych

Wymazanie ,tabliczki”, zatozenia i oczekiwania

Sekretna bron w sprzedazy i negocjacjach, ktérej wiekszos$é nie docenia

Agenda w negocjacjach sprzedazowych

Lista kontrolna i dziennik negocjatora-sprzedawcy

Cwiczenie - przygotowanie agendy negocjaciji sprzedazowych

Podsumowanie



Whioski indywidualne: ,3 rzeczy, ktore zastosuje w sprzedazy w ciggu kolejnego miesigca”
Rekomendacje trenera dotyczace rozwoju umiejetnosci negocjacyjno-sprzedazowych

Walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. . . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3982,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3982,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 181,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 181,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Mikotaj Tarnawski

‘ ' Menedzer z 25-letnim doswiadczeniem w rozwoju biznesu w regionie CEE dla globalnych korporacji,
takich jak Intel, Smurfit Kappa, ArcelorMittal, TJ|[H2b Analytical Services. Pracowat i mieszkat w
Holandii, Niemczech, Czechach i Polsce, prowadzac projekty w zréznicowanych srodowiskach
kulturowych i biznesowych.
Trener negocjacji, szkolony przez legendarnego Jima Campa, doradce CEO firm z listy Fortune 500
(np. Intel, Cisco, IBM) oraz jednostki kryzysowej FBI.
Absolwent Arnhem Business School, HAN University of Applied Sciences w Holandii oraz
Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach.
Autor artykutéw eksperckich i prelegent podczas konferencji organizowanych przez Puls Biznesu,
Gazete Prawng i Wolters Kluwer.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw w formie elektronicznej, ktére beda dostepne do pobrania przed rozpoczeciem szkolenia
oraz na biezaco w trakcie jego trwania.

Uczestnicy otrzymajag zaswiadczenia potwierdzajgce ukonczenie szkolenia.
Materiaty w formacie PDF z prezentacji uzywanych podczas szkolenia.
Metody interaktywne i aktywizujgce prowadzenia ustugi:

e Warsztaty problemowe - uczestnicy w matych grupach opracowuja rozwigzania

e Studia przypadkéw (case study) - analiza rzeczywistych sytuacji organizacyjnych

e Burza mézgoéw — generowanie pomystow

¢ Symulacje decyzyjne - odgrywanie rél (role-play)

¢ Dyskusja moderowana - pogtebiona wymiana doswiadczen i opinii z aktywnym udziatem trenera.

Adres

ul. Teatralna
40-003 Katowice

woj. $laskie

Profesjonalna przestrzen szkoleniowa. Dostosowywana do potrzeb uczestnikéw.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail agnieszka.bannach@gmail.com

Telefon (+48) 508 465 485

Agnieszka Bannach



