Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje biznesowe przy wykorzystaniu 4 000,00 PLN brutto
kademi narzedzi szkoleniowych oraz efektywna 4.000,00 PLN netto
aKademia o 7 200,00 PLN br h

wertui sprzedaz. .y

Numer ustugi 2024/06/13/25527/2182421 200,00 PLN netto/h

Wertui spotka z © Czechowice-Dziedzice / stacjonarna

ograniczong & Ustuga szkoleniowa
odpowiedzialnosciag (© 20h

% Yo Kk K () 26.07.2024 do 27.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

0s6b zarzadzajacych firmg, pracownikéw, ktérzy chcg znacznie
poprawi¢ swojg kompetencje, wiedze i umiejetnosci w sprzedazy i
negocjacjach biznesowych. Wtasciciele i pracownicy, ktérzy majg w
swojej pracy bezposredni kontakt z klientem.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 25-07-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest zdobycie wiedzy w obszarze negocjacji biznesowych i zastosowanie ich w pracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Potrafi zarzadzaé procesem negocjaciji.

Tworzy swéj indywidualny plan
dziatania w kontekscie budowania
relacji i profesjonalnej obstugi.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Wie na czym polega dynamika
negocjacji oraz jak przeciwdziata¢
przerwaniu negocjacji.

Ma opracowang indywidualna strategie
sukcesu, czyli rozwéj swoich
kompetenciji w zakresie prowadzenia
proceséw negocjacyjnych, sprzedazy
oraz komunikacji.

Potrafi dobrac¢ i dopasowac techniki
negocjacji, w celu osiagniecia
zamierzonego efektu negocjacji: ,WIN-
WIN".

Umie okreslaé swoje stabe i mocne
strony oraz profesjonalnie panowa¢ nad
stresem i

nie$miatoscia.

Potrafi tonowa¢ emocje w rozmowach z
klientem. Jest skuteczny i pewny siebie
w prowadzeniu negocjacji biznesowych.

Poznat, prze¢wiczyt i nabyt
umiejetnosci stosowania
najefektywniejszych technik
negocjacyjnych.

Nabyt umiejetnosci rozpoznawania
»manipulacyjnych” technik
negocjacyjnych.

Rozréznia style komunikac;ji i wie jak
mozna je dopasowaé w celu nawigzania
dobrych relacji.

Posiada narzedzia profesjonalnej
komunikac;ji z klientem- pacjentem i
potrafi skutecznie rozwigzywa¢ trudne
sytuacje w procesie sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak, walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria weryfikacji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielno$¢ proceséw ksztatcenia i walidacji

Program

Organizacja przerw i liczba godzin szkolenia:

¢ Szkolenie mieszane - trwa 20 godzin dydaktycznych - czes¢ uczestnikow moze korzystac ze szkolenia stacjonarnie a czes¢ zdalnie.
e Szkolenie liczone jest w godzinach dydaktycznych - Th=45 min
¢ Przerwy nie sg wliczane w godziny szkolenia i moga ulec nieznaczemu przesunieciu z uwagi na tempo pracy uczestnikéw.

Warunki niezbedne do osiagniecia celu ustugi:

¢ Szkolenie adresowane do osob, ktére chcg podnie$é swoje kompetencje w obszarze negocjacji biznesowych
e Aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie celu konieczne jest wykonanie ¢wiczen wskazanych przez trenera.

Warunki organizacyjne:

¢ Ustuga bedzie realizowana w formie wyktadu oraz praktycznych ¢wiczen na laptopie.
¢ Kazdy uczestnik pracuje przy swoim stanowisku (laptop).

Proces przeprowadzenia walidacji

* Walidacja efektéw ustugi odbedzie sie z wykorzystaniem testu cyfrowego - uczestnicy po ukonczeniu testu otrzymajg wynik na ekranie
urzadzen. Walidator jest autorem testu, nie bedzie obecny fizycznie na szkoleniu

Program szkolenia

1. Procesu negocjacji:

Zapoznanie z agenda szkolenia

2. Dobre wrazenie, a skuteczna sprzedaz:

- Fundament skutecznej sprzedazy.

- Wizerunek profesjonalnego sprzedawcy.

- Skuteczna komunikacja werbalna i niewerbalna.
- Informacje o podmiocie $wiadczgcym ustuge

3. Elementy negocjacji w sprzedazy:

- Fundament skutecznej sprzedazy

- Etapy negocjacji w sprzedazy

- Rodzaje i style w negocjacjach

- Jezyk negocjacji handlowych

- Komunikacja perswazyjna i jej wykorzystanie

- Techniki argumentacji (wybrane)

4. Réznice w negocjacjach w zaleznosci od stosowanych technik oraz osoby prowadzacej, jej postawy i stylu komunikacji.
5. Wykonanie testow osobowosci - online.

- Omowienie raportéw i okreslenie mocnych i stgbych stron w komunikacji i negocjacji.
6. Teoria MASKI i konsekwencje jej zastosowania.
7. Antagonistyczny styl negocjacji.



- Jak unika¢ konfliktéw podczas rozmoéw z klientami. Jakie cechy ma skuteczny negocjator. Na czym polega zarzadzanie konfliktem?

8. Rozpoznanie Profilu osoby w negocjacji oraz stososwanych technik i strategii.

9. Rézne techniki negocjacyjne, rozpozanie, reakcja

10. Cwiczenia w formie dyskusji na wybranych sytuacjach negocjacyjnych z uwzglednieniem Matrycy celéw. Zasady negocjacji "win-win"
oraz negocjacje wielostronnych.

11. Rozwigzywanie probleméw w negocjacjach i poszukiwanie alternatyw - 10 podstawowych technik negocjacyjnych.

12. Symulacja negocjacyjna

13. Analiza rezultatéw negocjacji omoéwienie wynikéw i stylu negocjaciji.

14. Rola sity w negocjacjach

- umiejetnosci utrzymania relacji

- praktyczne porady dotyczgce prowadzenia procesu negocjacji. - znaczenie emocji i réznych perspektyw stron w procesie negocjac;ji.
15. Przydzielenie zadan do rozwoju swoich kompetencji w zakresie prowadzenia proceséw negocjacyjnych z klientami.

14. Typy klientédw z psychologicznego punktu widzenia - jak radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami w procesie obstugi klienta.

15. Zamkniecie procesu sprzedazy. Techniki skutecznego zamykania sprzedazy. Utrzymanie dobrych relacji z Klientem.

16. Podsumowanie, zebranie i utrwalenie najwazniejszych wnioskow.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 5

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., L, . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Proces

negocjacji, dobre
wrazenie a
skuteczna
sprzedaz,
elementy
negocjacji w
sprzedazy,
réznice w
negocjacjach w
zaleznosci od
technik,
wykonanie
testow

tukasz Kaplita 26-07-2024 09:00 13:30 04:30

Oméwienie
testow, teoria
maski,
antagonistyczny
styl negocjacji,
Rozpoznanie tukasz Kaplita 26-07-2024 14:00 17:00 03:00
Profilu osoby w
negocjacji oraz
stososwanych
technik i
strategii.



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Rozne

techniki
negocjacyjne,
rozpoznanie,
reakcja,
Cwiczenia na
wybranych
sytuacjach
negocjacyjnych,
10
podstawowych
technik
negocjacyjnych,
Symulacja
negocjacyjna

Analiza

rezultatow
negocjacji, rola
sity w
negocjacjach,
typy klientéw z
psychologiczneg
o punktu
widzenia,
Zzamkniecie
procesu
sprzedazy,
techniki
skutecznego
zamykania
sprzedazy.

tukasz Kaplita

Walidacja:test
wykonany za
pomoca narzedzi
cyfrowych.Walida
tor nie bedzie
obecny fizycznie
na szkoleniu

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny
Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

Ltukasz Kaplita

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
27-07-2024 09:00 13:30
27-07-2024 14:00 16:30
27-07-2024 16:30 17:00

Cena

4000,00 PLN

4.000,00 PLN

Liczba godzin

04:30

02:30

00:30



Koszt godziny brutto 200,00 PLN

Koszt godziny netto 200,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 tukasz Kaplita

‘ ' Sprzedaz, reklama, marketing internetowy, negocjacje biznesowe.

0d 14 roku zycia zajmuje sie sprzedaza. Obecnie zajmuje sie tworzeniem skutecznych kampanii
reklamowych dla matych i srednich przedsigbiorstw. Prowadzi takze dziat handlowy. Od 2017 roku
Prezes Silesia Start-Up Sp. z 0.0., a od 2015 roku Dyrektor Regionalny Wertui Sp. z 0.0.

Wyksztatcenie wyzsze — kierunek Psychologia w biznesie, Google Digital Sales Certyfication,
Persolog Win Master Negotation, Ukoriczone szkolenie z "Negocjacje biznesowe z wykorzystaniem
licencjonowanych narzedzi szkoleniowych".

0d 5 lat prowadzi szkolenia sprzedazowe, przekazuje swoim klientom wiedze z obszaru budowania
sieci sprzedazy oraz wdrazania nowych produktéw. Uczy takze, jak aktywnie pozyskiwac klientow
biznesowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Nie dotyczy

Informacje dodatkowe

W przypadku otrzymania dofinansowania na poziomie co najmniej 70% szkolenie bedzie zwolnione z podatku VAT na podstawie par. 3.
ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien.

W przypadku szkolen, ktére nie sg dofinansowane na poziomie minimum 70% to ceny netto nalezy doliczy¢ 23% podatku VAT.

Szkolenie odbywa sie zgodnie z wytycznymi Gtéwnego Inspektoratu Sanitarnego dotyczace realizacji ustug szkoleniowych.

Ustuga jest realizowana w godzinach dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna szkolenia = 45 minut)

Adres

ul. Legionéw 83a
43-502 Czechowice-Dziedzice

woj. Slaskie

2 pietro



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Magdalena Kielar

ﬁ E-mail szkolenia@wertui.pl

Telefon (+48) 533 818 283



