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Szkolenie realizowane w ramach projektu
,Postaw swoj biznes na nogi” -
Negocjacje w logistyce- doskonalenie
umiejetnosci negocjacyjnych w kontekscie
wspotpracy z przewoznikami/ spedycjami/
klientami

Numer ustugi 2026/05/19/162674/3568469

© Rzeszéw

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

{8 Zajecia grupowe

® 16:00h

5 17.08.2026 do 18.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Negocjacje

2 500,00 PLN brutto
2 500,00 PLN netto
156,25 PLN brutto/h
156,25 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do os6b dorostych, odpowiedzialnych za
negocjowanie, sprzedaz i zakup ustug w branzy TSL oraz budowanie
relacji biznesowych z klientami i przewoznikami.

Uczestnikami moga by¢:

¢ Kierownicy i dyrektorzy dziatéw transportu, logistyki i spedycji.

¢ Spedytorzy i handlowcy prowadzacy negocjacje z klientami oraz

przewoznikami.

¢ Kupcy ustug transportowych i osoby odpowiedzialne za

kontraktowanie przewoznikéw.

Grupa docelowa ustugi ¢ Opiekunowie klientéw oraz osoby rozwijajgce wspotprace biznesowa

w branzy TSL.

e Wiasciciele firm TSL i osoby przygotowywane do rél negocjacyjnych

oraz menedzerskich.

e Liczba uczestnikéw: 3-10 oséb (optymalna do éwiczen praktycznych i

pracy zespotowej)

Udziat w szkoleniu nie wymaga wczesniejszego przygotowania
merytorycznego. Program zostat opracowany z myslg o osobach
rozpoczynajacych zdobywanie wiedzy w danym obszarze, w tym réwniez
o uczestnikach bez wczesniejszego doswiadczenia szkoleniowego w tej

tematyce.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 16-08-2026



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygot. Uczestnika do rozwoju kompetencji negocjac. i komunik. w branzy TSL, ze szczeg. uwzglednieniem
wspotpracy z klientami,przewoznikami i partnerami biznesowymi.Uczestnik pozna techniki prowadz. negocjacji,
budowania argumentacji cenowej,neutralizowania obiekcji oraz zarzgdzania emocjami i relacjami w procesie
negocjacyjnym.Program przygot. do skutecznego prowadzenia rozméw handlowych i zakupowych,ochrony marzy oraz
bud. dtugofalowej wspétpracy w dynam. srodow. rynku transportowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wymienia podstawowe elementy
L Test teoretyczny
procesu negocjacyjnego

Definiuje zasady negocjacji w branzy Rozréznia negocjacje handlowe i

TSL Test teoretyczn
zakupowe yezny
Identyfikuje cele negocjacyjne Test teoretyczny
Definiuje pojecie BATNA Test teoretyczny

Rozpoznaje wptyw alternatyw na site

Objasnia znaczenie BATNA o
negocjacyjna

Test teoretyczny

Wskazuje zastosowanie BATNA w TSL Test teoretyczny

Wskazuje cechy negocjacji partnerskich

. . Test teoretyczny
i pozycyjnych

L L Identyfikuje zalety wspétpracy
Rozrdznia style negocjacyjne . Test teoretyczny
negocjacyjnej

Rozpoznaje skutki konfrontacyjnego

podejscia Test teoretyczny
jsci



Efekty uczenia sie

Omawia techniki wywierania wptywu

Definiuje pojecie obiekcji

negocjacyjnych

Opisuje zasady finalizacji negocjaciji

Przygotowuje strategie negocjacyjna

Formutuje argumentacje cenowa

Neutralizuje obiekcje negocjacyjne

Kryteria weryfikacji

Wymienia mechanizmy perswazji

Rozpoznaje granice miedzy wptywem a
manipulacja

Identyfikuje znaczenie autorytetu w
negocjacjach

Rozpoznaje zrodta obiekcji klientéw i
przewoznikéw

Wymienia sposoby reagowania na
obiekcje

Identyfikuje znaczenie jezyka korzysci

Wymienia elementy skutecznego
zamkniecia rozmow

Rozpoznaje znaczenie formalizacji
ustalen

Identyfikuje ryzyka nieprecyzyjnych
uzgodnien

Dobiera cele negocjacyjne

Analizuje sytuacje drugiej strony

Opracowuje plan rozmowy

Dobiera argumenty do sytuacji rynkowej

Uzasadnia proponowane stawki

Wskazuje korzysci wspotpracy

Odpowiada na zastrzezenia klienta

Dobiera argumenty tagodzace opér

Formutuje komunikaty wspierajace
porozumienie

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Rozwiazuje sytuacje konfliktowe

Negocjuje w warunkach presji czasu

Rozwija odpowiedzialno$¢ za wynik
negocjacji

Rozwija odpornos¢ na stres
negocjacyjny

Buduje zaufanie w relacjach
biznesowych

Ksztattuje orientacje na osigganie
celow

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje zrédto konfliktu

Proponuje rozwigzania kompromisowe

Ogranicza eskalacje sporu

Priorytetyzuje cele negocjacyjne

Podejmuje decyzje w zmiennych
warunkach

Zachowuje skutecznos¢ dziatania

Analizuje wptyw decyzji na relacje
biznesowe

Uzasadnia znaczenie przygotowania do

negocjacji

Wskazuje konsekwencje btednych
ustalen

Rozpoznaje zrédta napiecia

Kontroluje emocje w trudnych
sytuacjach

Zachowuje profesjonalna postawe

Przestrzega ustalen negocjacyjnych

Dba o transparentno$¢ komunikacji

Wzmacnia wiarygodnos$¢ organizacji

Identyfikuje priorytety negocjacyjne

Koncentruje dziatania na rezultacie

Ocenia skuteczno$é podejmowanych
dziatan

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Dba o jakos¢ komunikacji Test teoretyczny
Ksztattuje postawe profesjonalnego Reprezentuje organizacje zgodnie z
: - . Test teoretyczny
negocjatora zasadami biznesowymi
Buduje pozytywny wizerunek firmy 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 efektow uczenia sig?

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 weryfikaciji 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

Dzien 1
3 godz. 30 min. zaje¢ teoretycznych, 3 godz. 30 min. zajeé praktycznych, tacznie jedna godzina zegarowa przerw;
1.Wprowadzenie do negocjacji w odniesieniu do branzy TSL.

¢ Pojecie negocjacji. Dwie gtéwne taktyki

¢ Analiza wtasnej sity negocjacyjnej. Myslenie, a postawa kierownika/dyrektora/handlowca — poczatek udanych negocjacji — uwierz w
siebie. Nastawienie do negocjacji (Stan twojego umystu.

¢ Na co sie nastawiasz: na wspétprace czy walke

¢ z przewoznikiem/spedycja/klientem? Czym sie wyrdzniasz jako osoba? Jakie sg twoje zasoby? Emocje w procesie. Jak zarzadzasz
emocjami? Cwiczenie - test badania indywidualnych umiejetnosci negocjacyjnych uczestnikow.

e Cechy i zasady negocjacji — uséwiadomienie istoty: zrozumienia priorytetéw, elastycznosci, posiadania jasnych celéw, zbudowania
zaufania i doktadnego przygotowania do negocjaciji

¢ z przewoznikami/klientami. Jak to zrobi¢?

¢ Cele negocjacji (SMART) - okreslenie jasnych celow, ktére powinienes osiggnac¢ po przebytych negocjacjach.

e Etapy prowadzenia negocjacji - Co powinienes wiedzie¢ o drugiej stronie zanim usigdziesz do stotu negocjacyjnego? Przygotowanie w
procesie negocjacji (10 pytan, ktére powinienes sobie zadac¢ przed rozpoczeciem negocjacji z przewoznikiem/klientem). Wiedza to



wiadza.
2.Specyfika rynku transportowego — przygotowanie do negocjacji z przewoznikami/ klientami.

¢ Analiza kosztow przewozdéw — wzrost kosztdw operacyjnych. Wptyw zmian prawnych na branze TSL. Wypracowanie argumentacji pod
przyszte negocjacje cenowe z klientami, /przewoznikami.

e Zrozumienie potrzeb przewoznikdw. Weryfikacja i analiza hustawki emocjonalnej przewoznikéw podczas negocjacji cenowych —
Cwiczenie na zebranie trudnych zachowar przewoznikéw w procesie negocjowania stawek za transport — jako jeden z elementéw
przygotowania do negocjacji. Jak sobie z nimi radzié¢ podczas procesu negocjacyjnego.

e Work Smart Not Hard — Motywy zakupu ustug branzy TSL — analiza 4 perspektyw wspétpracy z firmami $wiadczgcymi ustugi
logistyczne: perspektywa ryzyka i bezpieczenstwa, perspektywa procesu wspétpracy, perspektywa finanséw oraz perspektywa
realizacji celé6w biznesowych.

e Trendy i zmiany na rynku transportowym. Czynniki zewnetrzne

¢ i wewnetrzne wptywajgce na wzrost kosztéw logistycznych. Wypracowanie argumentacji negocjacyjne;.

e BATNA - czyli okreslenie naszej pozycji negocjacyjnej — uwzgledniajac trendy rynkowe w branzy TSL.

3.Narzedzia do budowania partnerstwa z przewoznikami/ spedycjami/klientami wspomagajace procesy negocjacyjne.

 Kilasyfikacja typéw osobowosci w kontaktach klient-dyrektor/kierownik-przewoznik jako narzedzie wykorzystywane w kazdych
procesie negocjacyjnym. Cwiczenie — méj styl pracy i komunikacii.

e Dopasowanie w komunikacji do odbiorcy w celu wynegocjowania najlepszej stawki za transport. Analiza 4 typdw osobowosci.

e Jaki styl komunikacji przyja¢ w odniesieniu do typu osobowosci. Element kluczowy — analiza w oparciu o przyktady z do$wiadczenia.

e Co motywuje, a co wzbudza lek w analizowanych typach osobowosci. Jak rozmawiaé w procesie negocjacyjnym z kazdym z tych
typéw osobowosci.

e Mowa ciata w negocjacjach - jak jg interpretowac?

e Poziom relacji a tres¢ negocjacji.

¢ Najczestsze btedy w komunikacji wobec typologii odbiorcy

e komunikatu. Warsztat polegajacy na tworzeniu przez uczestnikéw wiasciwych komunikatéw dostosowanych do 4 typéw osobowosci.

e Aktywne stuchanie i zadawanie odpowiednich pytan jako elementarne czynniki profesjonalnego negocjatora. Techniki wspomagajace
aktywne stuchanie Niepowodzenia w komunikacji, dlaczego ludzie nie stuchajg?

¢ Przydatne pytania w procesie negocjacji zaréwno z klientem co do proponowanej oferty firmy na transport jak i z przewoznikami —
podwykonawcami.

4.Podsumowanie szkolenia.
* Kluczowe wnioski z dnia.
Dzien 2
3 godz. 15 min. zaje¢ teoretycznych, 3 godz. 30 min. zaje¢ praktycznych, 15 min. walidacji, facznie jedna godzina zegarowa przerw;
5.Negocjacje w logistyce — wywieranie wptywu a manipulacja.

¢ Kluczowe mechanizmy wywierania wptywu w kontekscie prowadzonych negocjacji z klientem/przewoznikiem.

¢ Konsekwencje miedzy etycznym wywieraniem wptywu na drugg strone a manipulacja.

¢ Analiza szesciu kluczowych regut, ktére moga zwiekszy¢ skuteczno$é wywierania wptywu w negocjacjach logistycznych.
e Jak wykorzysta¢ swéj autorytet w celu zwiekszania wtasnej perswazjiw procesie negocjacyjnym.

¢ Przyktady skutecznych demonstracji, ktére moga wspiera¢ proces negocjacyjny.

e Techniki nasladownictwa i ich wptyw na relacje negocjacyjne stron.

6.0biekcje w procesie negocjacji i sposoby ich rozwiewania, a finalizacja sprzedazy/zakupu ustug branzy TSL.

¢ Jak zapobiegac¢ obiekcjom poprzez uzywanie wtasciwego jezyka?

e Schemat neutralizowania obiekc;ji klientow/przewoznikdw w procesie negocjacji. Warsztat — Negocjowanie stawek z przewoznikiem —
odpowiednia argumentacja — wnioski i analiza case study.

¢ Jakie zdolnosci musisz wyéwiczy¢, aby skutecznie neutralizowaé obiekcje klienta/przewoznika?

e Jak radzi¢ sobie z emocjami klienta/przewoznika i emocjami osobistymi?

e 5 skutecznych sposobdw na rozwiewanie obiekcji drugiej strony podczas negocjacji w branzy TSL.

e Jak rozmawia¢ i negocjowac z klientem/przewoznikiem: despotycznym, wymagajacym i drobiazgowym, chaotycznym i
naduzywajacym przystug oraz z klientem/przewoznikiem ,z piekta rodem”.

¢ 0Odroznienie asertywnosci od zachowarn agresywnych. Asertywnosé, a relacje z klientami, przewoznikami, podwykonawcami (tymi
mitymi

e i trudnymi).

e Zapobieganie konfliktom w relacji z partnerem biznesowym (klient, przewoznik) - w odniesieniu do pikéw sprzedazowych i
pojawiajacych sie sytuacji trudnych w tym okresie.



7.Jak zosta¢ doskonatym sprzedawca/kupujacym ustugi transportowe? Jak sprzedawaé i kupowaé w zmiennym srodowisku VUCA.

e Jaka strategie obra¢ z klientem/przewoznikiem monopolista? Jak bronié¢ sie przed strategig drugiej strony opartg na manipulacji?

¢ Negocjacje z kluczowymi klientami/przewoznikami. Kiedy to druga strona ma przewage negocjacyjng i prébuje przewertowaé swoje
wszystkie racje, wiedzac, ze od tego zalezy nasze by¢ albo nie by¢. Jak bronié¢ naszej marzy w negocjacjach z
klientami/przewoznikami. Warsztat i wybér odpowiedniej strategii negocjacyjnej.

e Sposoby rozmowy z réwnorzednym partnerem — czyli jak zyskiwa¢ przewage konkurencyjng?

e Jak negocjowac, gdy to my jeste$my na wygranej pozyciji. Niby prosta sytuacja, ale na co nalezy zwraca¢ uwage.

e Sytuacje niezaplanowane — zmiana perspektywy i rola kreatywnosci

e w negocjacjach.

¢ Finalizacja i formalizacja warunkéw wspétpracy z przebytych negocjaciji.

8.Podsumowanie. Pytania/Problemy w negocjacjach. Analiza realnych przyktadéw probleméw negocjacyjnych zgtaszanych przez
uczestnikéw szkolenia.

¢ Weryfikacja rzeczywistych probleméw z jakimi zmierzyli sie uczestnicy szkolenia w historii firmy. Z zaznaczeniem, zeby byty to
problemy postrzegane przez nich jako bardzo trudne i nieudane. Analiza zatozen do przyktadéw i catego przebiegu takich negocjacji z
zaakcentowaniem co sie udato a co nie i dlaczego. Burza mézgéw na temat ,Co mozna byto zrobi¢ innego w tej sytuacji”.

9.Podsumowanie szkolenia.
¢ Kluczowe wnioski z dnia.
10.Walidacja- test teoretyczny (15 min.)
Celem walidacji jest potwierdzenie, ze uczestnik szkolenia osiggnat zaktadane efekty uczenia sie.

Walidacja odbywa sie w formie testu teoretycznego realizowanego na ostatnim etapie szkolenia. Test ma na celu weryfikacje stopnia
przyswojenia wiedzy przekazanej podczas zajeé oraz zrozumienia zasad i technik omawianych w poszczegéinych modutach
szkoleniowych.

Narzedziem walidacyjnym jest test jednokrotnego wyboru w formie papierowej zawierajgcy pytania zamkniete. Test przeprowadzany jest
bezposrednio po zakonczeniu czesci szkoleniowej, w obecnosci trenera prowadzacego lub wyznaczonej osoby odpowiedzialnej za
weryfikacje efektéw uczenia sie. Warunkiem uzyskania pozytywnego wyniku walidaciji jest udzielenie co najmniej 70% prawidtowych
odpowiedzi. Za przygotowanie pytan do testu odpowiedzialny jest walidator, natomiast osoba prowadzgca rozdaje testy na miejscu
szkolenia. Testy po zakonczeniu ustugi sg sprawdzane przez walidatora.

Czas przeznaczony na test: 15 minut.

Szkolenie adresowane jest do oséb odpowiedzialnych za negocjowanie, sprzedaz i zakup ustug w branzy TSL oraz budowanie relacji
biznesowych z klientami i przewoznikami.

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi :

¢ Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarne;j.

¢ Maksymalna liczba uczestnikow grupy: 10 osdéb.

¢ Liczba stanowisk pracy: kazdy z Uczestnik posiada dostep do wtasnego stanowiska pracy.

¢ Podziat na podgrupy 4-5 osobowe, w zaleznosci od ilosci uczestnikéw podczas ¢wiczen praktycznych, ustalany podczas szkolenia.
¢ W ramach szkolenia kazdy uczestnik ma zapewnione materiaty szkoleniowe.

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt oraz czas ustugi rozwojowej. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.
W ramach szkolenia jest 16 godzin zegarowych, na co sktada sie:

e 6 godz. 45 min. zajec¢ teoretycznych;

e 7 godz. zajeé praktycznych;

e 2 przerwy x 30 min i 4 przerw x 15 min. — tgcznie dwie godziny (wliczajg sie w ustuge);
¢ 15 min. walidacji;

Warunki organizacyjne zostaty dodatkowo opisane w sekcji Warunki uczestnictwa.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17



Przedmiot /
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-
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przewoznika
mi/ klientami
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Narzedzia do
budowania
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-
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do budowania
partnerstwa z
przewoznika
mi/
spedycjami/kl
ientami
wspomagajac
e procesy
negocjacyjne.
-c.d.
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Podsumowani
e szkolenia.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Emilia
Nowaczek-
Ktos

Emilia
Nowaczek-
Ktos

Emilia
Nowaczek-
Ktos

Emilia
Nowaczek-
Ktos

Emilia
Nowaczek-
Ktos

Data realizacji
zajeé

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

17-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

17:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

00:45

01:00



Przedmiot /
temat

5.Negocjacje
w logistyce -
wywieranie
wpltywu a
manipulacja

o1/ B

6.0biekcje w
procesie
negocjacji i
sposoby ich
rozwiewania,
a finalizacja
sprzedazy/za
kupu ustug
branzy TSL

-

7.Jak
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doskonatym
sprzedawca/k
upujacym
ustugi
transportowe
? Jak
sprzedawac i
kupowac w
zmiennym
Srodowisku
VUCA

7 B

8.Podsumowa
nie. Pytania
do... Problemy
w
negocjacjach.
Analiza
realnych
przyktadéw
problemoéw
negocjacyjnyc
h zgtaszanych
przez
uczestnikow
szkolenia

T
P . Prowadzacy

aktywnosci

Emilia
Zajecia Nowaczek-

Ktos
Przerwa -

Emilia
Zajecia Nowaczek-

Ktos
Przerwa -

Emilia
Zajecia Nowaczek-

Ktos
Przerwa -

Emilia
Zajecia Nowaczek-

Ktos

Data realizacji
zajeé

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

18-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

00:45



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci
9.Podsumowa Zajecia

nie szkolenia

- Walidacja
Podsumowanie
Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Emilia
Nowaczek-
Ktos

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
18-08-2026 16:00
18-08-2026 16:45

Liczba godzin

16:00

13:45

00:15

02:00

18:30

Cena

2 500,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi

2 500,00 PLN

156,25 PLN

156,25 PLN

Liczba godzin

16:00

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

16:45 00:45

17:00 00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Emilia Nowaczek- Ktos

‘ ' Trener, doradca, strateg z 16-letnim dosw. w obszarach sprzedazy i obstugi klienta. Wieloletni
praktyk sprzedazy nastawiony na osigganie ambitnych celéw i planéw organizaciji. Certyfikowany
Trener Biznesu Akademii SET®. Absolwent Politechniki Biatostockiej ,Marketing i Zarzadzanie” ze
specjalnoscia ,Handel zagraniczny”. Kilkunastoletnie do$w. biznesowe zdobywata w
miedzynarodowej korporacji Raben Logistic, gdzie szkolita oddziaty Raben Litwa, Raben totwa oraz
Raben Estonia z zakresu sprzedazy i nowych systeméw obstugi klienta wprowadzanych w grupie
kapitatowej. Od 2015 roku zajmuje sie rekrutowaniem, szkoleniem i wdrazaniem pracownikéw do
org. Ponadto zajmuje sie doradztwem w zakresie zarzagdzania procesowego, minimalizacji kosztow
organizacji w oparciu o wskazniki ilo$ciowe, wydajnosciowe i sprzed., w tym sprzedaz elektroniczna.
Skuteczny negocjator i planista proceséw zachodzacych w orga. Jako konsultant tworzy
kompleksowe procesy rozwojowe wykorzystujgc zdobytg wiedze i dosw. Byta odpowiedzialna za
wdrazanie standardéw obstugi klienta. Manager zorientowany na budowanie wysoce
zaangazowanych i skutecznych zespotéw. W szkoleniach, ktére prowadzi duzy nacisk ktadzie na
utrwalenie zdobytej wiedzy, nie tylko podczas warszt., ale rowniez po ich zakonczeniu. Posiada
ponad 120h dosw. wprowadzeniu szkolen o podobnej tematyce w przeciggu ostatnich 24 miesiecy,
liczone wstecz od dnia szkolenia. W ciggu ostatnich 5 lat liczgc od daty ustugi, prow. o tej samej
oraz pokrewnej tematyce.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty szkoleniowe obejmujgce swoim zakresem tematyke szkolenia (prezentacje) oraz skrypt

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy szkolenia powinni mie¢ mozliwos¢ swobodnego zajecia swojego miejsca na szkoleniu, mozliwo$¢ robienia notatek oraz
zapewnienie odpowiedniej odlegtosci do czytania wyswietlanej prezentaciji.

W przypadku zapewnienia sali szkoleniowej przez zamawiajgcego szkolenie, odpowiedzialno$¢ za powyzsze warunki spoczywa na
zamawiajgcym. Wielkos$¢ sali powinna by¢ dostosowana do liczby uczestnikdw, zapewniajgc odpowiednig przestrzen na kazdego
uczestnika, zgodnie z normami bezpieczenstwa (przyktadowo, 1,5-2 m? na osobe).

Dla oséb z niepetnosprawnosciami sala szkoleniowa powinna obejmowac¢ podjazdy i windy, odpowiednio szerokie drzwi, przestrzen
umozliwiajacg swobodne poruszanie sie wozkiem inwalidzkim, przystosowane toalety, a takze stanowiska dla oséb z
niepetnosprawnosciami (np. stoty z regulowang wysokoscia).

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metod. interaktywnymi i aktywizujacymi tj. symulacje, case study, scenki treningowe, ¢wiczenia grupowe i
indywidualne, gry i filmy szkol., dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikéw, dzieki czemu zdobedg wiedze oraz rozwing umiejetnosci,
postawy i zachowania.

W ramach szkolenia jest 16 godzin zegarowych, na co sktada sie:

e 6 godz. 45 min. zajec¢ teoretycznych;
e 7 godz. zajeé praktycznych;



e 2 przerwy x 30 min i 4 przerw x 15 min. — tgcznie dwie godziny (wliczajg sie w ustuge);
¢ 15 min. walidacji;

Rezerw. i obst.: Powinna by¢ dostepna os. odpowiedz. za rezerwacje i obstuge sali, gotowa do pomocy w przypadku problemoéw techn. lub
organizacyjnych podczas szkol. (kont. tel.).

Sala szkol. powinna zawiera¢:

¢ dostep do $wiatta dziennego
e bezp. i higieniczne warunki real. szkol.
e regulaminy i instr. BHP, zas. ewakuacji, instr. bezp. pozar.

W przyp. finansowania ze srodkéw pub. w przynajmniej 70%-cena netto=brutto.Stawka vat zgodnie z art 43 ust. 1 pkt 29 podpunkt c),
ustawy o vat

Adres

ul. 9 Dywizji Piechoty 8
35-083 Rzeszéw

woj. podkarpackie

Miejsce realizacji szkolenia:
Podkarpackie Centrum innowacji;
Teofila Aleksandra Lenartowicza 6, 35-051 Rzeszow;

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@smartsc.com.pl

Telefon (+48) 534 483 483

LUKASZ FURTAK



