Mozliwo$¢ dofinansowania

Sztuka negocjacji i sprzedazy w 7 500,00 PLN brutto
kontaktach z partnerami biznesowymi i 7/500,00 PLN  netto
L|eertrum  klientami -szkolenie 234,38 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/06/06/21291/2174071 234,38 PLN netto/h

Nidzica / stacjonarna
LINIA Andrzej 0 / stac]

Ryszard Szope
% % % % Kk

& Ustuga szkoleniowa

® 32h
59 14.07.2024 do 28.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga szkoleniowa przeznaczona jest przede wszystkim dla:

-przedstawicieli handlowych

-specjalistéw i kierownikéw dziatow zakupow

-pracownikéw odpowiedzialnych za uzgadnianie warunkéw handlowych z
kontrahentami

-kadry menedzerskiej Sredniego i wyzszego szczebla

-0s6b podejmujacych wazne decyzje szczegdlnie w zakresie zarzadzania
tancuchem dostaw, negocjowania z dostawcami, wspétpracy handlowej
oraz obnizania kosztéw w organizacji

-pracownikéw ustug sprzedawanych bezposrednio do klienta,

Grupa docelowa ustugi

pozyskujacych klienta z zewnatrz

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie ,Sztuka negocjacji i sprzedazy w kontaktach z partnerami biznesowymi i klientami” przygotowuje do
samodzielnego zastosowania technik negocjacyjnych przez Uczestnika podczas pozyskiwania/zakanczania procesu
sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Definiuje podstawowe pojecia zwigzane

z negocjacjami biznesowym Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny
Okresla cel i role negocjacji jako

sposobu osiggania porozumienia w
biznesie

Charakteryzuje zatozenia dotyczace

prowadzenia negocjacji Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Stosuje zasady i reguty negocjacji

biznesowych Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Definiuje sposoby myslenia

skutecznego negocjatora Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Charakteryzuje typy negocjatoréw
Obserwacja w warunkach

symulowanych
Stosuje zaawansowane techniki

negocjacji biznesowych
Test teoretyczny
Stosuje zaawansowane techniki i

sposoby negocjacyjne w praktyce Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Stosuje techniki dotarcia do

konkretnego typu negocjatora Obserwacja w warunkach

symulowanych



Efekty uczenia sie

Wykorzystuje techniki negocjacyjne
podczas rozmowy przez telefon.

Wykorzystuje techniki NLP w
skutecznym komunikowaniu sie

Komunikuje warto$¢ sprzedawanego
produktu lub ustugi

Kryteria weryfikacji

Wykorzystuje wzorce komunikacji do
lepszego porozumiewania sie z
klientem.

Stosuje wzorce prosprzedazowe

Definiuje techniki NLP skuteczne w
komunikowaniu sie

Wykorzystuje techniki NLP w
negocjacjach biznesowych

Wykorzystuje techniki perswazyjne z
wykorzystaniem metaprograméw

Definiuje potrzeby klientéw i dobiera
wiasciwy komunikat sprzedazowy

Charakteryzuje podstawowe potrzeby
klientow

Definiuje stowa kluczowe oraz wartosci

do profilu klienta

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

Definiuje zasady tworzenia lejka
sprzedazowego

Wykorzystuje lejek sprzedazowy w

Stosuje techniki lejka sprzedazowego . .
procesie sprzedazy

Realizuje wtasciwe komunikaty
sprzedazowe

Definiuje rézne rodzaje pytan
sprzedazowych: otwarte, zamkniete,
hipotetyczne i inne.

Stosuje techniki zadawania wtasciwych

Charakteryzuje funkcje i wartos¢ pytan
pytan podczas sprzedazy i negocjacji yzul 1 Pyt

cenowych sprzedazowych.
Dobiera wtasciwe pytania sprzedazowe
do procesu sprzedazy
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak zaswiadczenie wystawianie po ukoficzeniu szkolenia zawiera suplement z opisanymi efektami ksztatcenia.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie

kryteria ich weryfikacji.



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, na zaswiadczeniu w osobnych podpunktach jest wyszczegodlniona pozycja dotyczgca proceséw ksztatcenia i
osobno informacje o walidacji.

Program

Sztuka negocjacji i sprzedazy w kontaktach z partnerami biznesowymi i klientami sktada sie z cze$ci wyktadowej oraz praktyczne;j.
Uczestnik wykonuje éwiczenia przy wykorzystaniu wtasnego komputera - w przypadku braku wtasnego laptopa zostanie udostepniony
sprzet przez nas.

W szkoleniu moga uczestniczy¢ osoby majgce do czynienia na co dzien z pozyskiwaniem klienta indywidualnego lub biznesowego orz
prowadzace proces sprzedazy.

W trakcie szkolenia uczestnik pozna sprawdzone i skuteczne techniki sprzedazowe powigzane z prowadzeniem skutecznych negocjacji
cenowych.

Ze wzgledu na charakter szkolenia, w trakcie szkolenia realizowane beda éwiczenia praktyczne, ktérych wyniki beda na biezgco
prezentowane prowadzgcemu. Realizacja ¢wiczen praktycznych, na biezgco, jest rownoznaczna z potwierdzeniem uczestnictwa w
zajeciach.

Podsumowaniem szkolenia jest przeprowadzenie procesu walidacji/egzaminu sktadajgcego sie z czesci teoretycznej oraz praktycznej
podczas, kotrej walidator bedzie sprawdzac umiejetnosci Uczestnikow za pomoca obserwacji w warunkach symulowanych oraz wywiadu
swobodnych.

W ramach czesci teoretycznej uczestnicy bedg musieli wypetnié testy jedno/wielokrotnego wyboru. Warunkiem zaliczenia czesci
teoretycznej jest uzyskanie minimum 80% prawidtowych odpowiedzi. W ramahc czesci praktycznej uczestnik bedzie losowat 2 pytania i
bedzie musiat stworzy¢ w warunkach symulowanych styuacje sprzedazowa i odpowiednio ja rozwigac za pomoca poznanych podczas
szkolenia metod.

Ramowy program ustugi:
| dzien :

1. Wtasciwe komunikowanie wartosci sprzedawanego produktu i/lub uslugi..
2. Tworzenie lejkdéw sprzedazowych i marketingowych w oparciu o procesy zakupowe klienta..
3. Okreslanie grupy docelowej i persony zakupowej.

Il dzien

4. Kryteria kwalifikacji i dyskwalifikaciji klientéw.

5. Jak wiasciwie zadawac¢ pytania kierunkowe podczas sprzedazy i negocjacji cenowych.
6. Cel i rola negocjacji, jako sposobu osiggania porozumienia w biznesie.

Il dzien

7. Zaawansowane techniki negocjaciji, czyli jak myslg negocjatorzy, a jak sprzedawcy.
8. Techniki negocjacyjne stosowane w rozmowach przez telefon.

9. Wykorzystanie technik NLP w skutecznym komunikowaniu sie.

Czas trwania szkolenia: 32h dydaktycznych (w tym przerwy + 1h walidacji)= 24h zegarowe
Czas trwania Th szkoleniowej: 45 minut.

Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi ani w jej koszta.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 13



Przedmiot / temat
zajec

(s )8

Wiasciwe
komunikowanie
wartosci
sprzedawanego
produktu i/lub
uslugi..

am2.
Tworzenie lejkow
sprzedazowych i
marketingowych
w oparciu o
procesy
zakupowe
klienta..

przerwa

obiadowa

(s 1

Okreslanie grupy
docelowej i
persony
zakupowej.

4. Kryteria

kwalifikacji i
dyskwalifikacji
klientéw.

5. Jak
wiasciwie
zadawac pytania
kierunkowe
podczas
sprzedazy i
negocjacji
cenowych.

przerwa

obiadowa

6. Celirola

negocjacji, jako
sposobu
osiggania
porozumienia w
biznesie.

Prowadzacy

Beata
Kurzadkowska

Beata
Kurzadkowska

Beata
Kurzadkowska

Beata
Kurzadkowska

Beata
Kurzadkowska

Beata
Kurzadkowska

Beata
Kurzadkowska

Beata
Kurzadkowska

Data realizacji
zajeé

14-07-2024

14-07-2024

14-07-2024

14-07-2024

27-07-2024

27-07-2024

27-07-2024

27-07-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:00

13:30

14:00

08:00

11:00

13:30

14:00

Godzina
zakonczenia

11:00

13:30

14:00

16:00

11:00

13:30

14:00

16:00

Liczba godzin

03:00

02:30

00:30

02:00

03:00

02:30

00:30

02:00



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec

7. Zaawansowan
e techniki
negocjacji, czyli
jak mysla
negocjatorzy, a
jak sprzedawcy.

Beata
Kurzadkowska

8. Techniki

negocjacyjne Beata
stosowane w Kurzadkowska
rozmowach

przez telefon.

przerwa Beata
obiadowa Kurzadkowska

(22151

Wykorzystanie

technik NLP w Beata
skutecznym Kurzadkowska
komunikowaniu

sie.

IEFZEN Egzamin
wewnetrzny/wali -
dacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
28-07-2024 08:00
28-07-2024 11:00
28-07-2024 13:30
28-07-2024 14:00
28-07-2024 15:00

Cena

7 500,00 PLN

7 500,00 PLN

234,38 PLN

234,38 PLN

Godzina
zakonczenia

11:00

13:30

14:00

15:00

16:00

Liczba godzin

03:00

02:30

00:30

01:00

01:00



1z1

o Beata Kurzgdkowska

‘ . Szkolenia, wystgpienia publiczne, marketing, skuteczna sprzedaz, doradztwo zawodowe, fundusze
unijne

0d 5 lat trener szkolen i warsztatéw w zakresie komunikacji, metodyki wystgpien publicznych,
marketingu, skutecznej sprzedazy, komunikacji. Posiada réwniez doswiadczenie w zakresie
realizacji projektéw dofinansowanych z funduszy unijnych. Posiada uprawnienia pedagogiczne i
coachingowe.

Wyzsze humanistyczne

5 lat w prowadzeniu szkolen, kurséw, doswiadczenie pedagogiczne.

Posiada doswiadczenie zawodowe w walidacji szkoler migkkich i sprzedazowych - w roku 2024
przeprowadzita 40h walidacji

2023 -126 h walidacji

2022 - 210 h walidacji

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty tworzone w trakcie zaje¢ na podstawie éwiczen praktycznych i wyktaddw.

Materiaty szkoleniowe: Skrypt, notes, teczka i dtugopis.

Warunki uczestnictwa

W szkoleniu moga uczestniczy¢ osoby majgce doczynienia na codzien z pozyskiwaniem klienta indywidualnego lub biznesowego oraz
prowadzace proces sprzedazy.

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych, zapisanie sie na szkolenie za
posrednictwem Bazy i przypisanego ID wsparcia oraz spetnienie wszystkich warunkéw uczestnictwa w projekcie okreslonych przez
Operatora.

Informacje dodatkowe

Czas trwania szkolenia: 32h dydaktycznych (w tym przerwy + 1h walidacji)= 24h zegarowe
Czas trwania Th szkoleniowej: 45 minut.

Koszt szkolenia nie zawiera kosztéw dojazdu, wyzywienia i noclegu.

W przypadku uzyskania dofinansowania do szkolenia w wysokosci min. 70%, koszt szkolenia jest zwolniony z podatku VAT na podstawie
par.3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatku od towatéw i ustug oraz
warunkdéw stosowania tych zwolnien.

W ciggu dnia szkoleniowego jest jedna stata przerwa obiadowa trwajgca 30 minut.

Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi ani w jej koszta.

Adres

ul. Dziatdowska 1a



13-100 Nidzica

woj. warminsko-mazurskie

Szkolenie odbedzie sie w siedzibie Osrodka Szkolenia Kierowcéw Leszek Wagner

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi
e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail biuroprojektu@centrum-osk.pl

Telefon (+48) 783032114

Beata Kurzadkowska



