Mozliwo$¢ dofinansowania

NEGOCJACJE SPRZEDAZOWE 2 180,00 PLN brutto

2 180,00 PLN netto
218,00 PLN brutto/h
218,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/07/30/27209/2243831

Europejska Agencja © Kielce / stacjonarna

Rozwoju Mirostaw ® Ustuga szkoleniowa
Kopik ® 10h
* % %k K £ 22.10.2024 do 22.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wiasciciele firm, menadzerowie, kierownicy dziatéw handlowych, liderzy,
handlowcy, przedstawiciele handlowi, sprzedawcy, kadra zarzadzajaca
handlem, pracownicy dziatu obstugi klienta, technicy, doradcy, marketerzy,
Grupa docelowa ustugi specjalisci ds. logistyki, handlu, obstugi klienta, ksiegowosci, rozliczen,
finanséw, produkciji, zakupéw, rozwoju, obstugi biura, obstugi
informatycznej, menadzerowie produktéw i projektéw oraz osoby
zainteresowane zdobyciem nowych kompetencji w zakresie sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 24

Data zakornczenia rekrutacji 21-10-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 10

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje do: realizowania procesu negocjacyjnego zgodnie ze sztukg negocjacji, dostrzegania znaczenia
kolejnych etapdéw procesu negocjacyjnego, rozumienia roli sytuacji negocjacyjnej, diagnozowania determinant sytuac;ji
negocjacyjnych, uzywania podczas negocjacji technik perswazyjnych, do skutecznej ochrony przed manipulacja
sprzedazowa, do stosowania zasad etyki podczas dziatan sprzedazowych

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji
Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Okresla rézne typy negocjatoréw
ypy negocs Test teoretyczny

sprzedazowych.
Realizuje proces negocjacyjn odnie Opisuje znaczenie sytuacji
jep . g Jacyjny zgodn! P u1. z . Z 1€ sytuaci! Test teoretyczny
ze sztuka negocjaciji. negocjacyjne;j.

Charakteryzuje determinanty sytuaciji
negocjacyjnej w procesie sprzedazy.

Test teoretyczny

Opisuje i wykorzystuje strategie

. . Test teoretyczny
negocjacyjne - BATNA i WATNA.

Stosuje skuteczne techniki

sprzedazowe.
Opisuje role perswazji w procesie

Test teoretyczn
sprzedazy. yezny

Opisuje i stosuje zasady etyki w

Test teoretyczn
negocjacjach sprzedazowych. yezny

Postepuje w negocjacjach
sprzedazowych zgodnie z zasadami

etyki. Opisuje sposoby obrony przed

Test teoretyczn
manipulacja handlowa. yezny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji (certyfikat) zawiera opis efektow uczenia sie.

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

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji.

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



Tak, dokument (certyfikat) potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji.

Program

Przywitanie, kontrakt z uczestnikami. Pre-test.

Modut 1. Typologia negocjatoréw — dopasuj swéj styl do partnera w negocjacjach. Charakterystyka roznych typéw negocjatoréw
sprzedazowych.

Metody pracy: Prezentacja multimedialna. Wyktad. Wyjasnianie. Pokaz.

Modut 2. Psychologia na ustugach negocjatora sprzedazowego. Determinanty sytuacji negocjacyjnej w procesie sprzedazy. Oméwienie
znaczenia sytuacji negocjacyjne;j.

Metody pracy: Prezentacja multimedialna.Wyktad. Wyjasnianie.
Modut 3. BATNA i WATNA w sprzedazy. Strategia negocjacyjna. Wybdr negocjacyjnej strategii sprzedazowe;j.
Metody pracy: Wyktad. Prezentacja multimedialna.

Modut 4. Wywieranie wptywu i perswazja w negocjacjach sprzedazowych. Obrona przed manipulacjg handlowa. Perswaja w procesie
sprzedazy. Asertywno$¢ w negocjacjach sprzedazowych. Wptyw negocjacji sprzedazowych na relacje. Negocjacyje w praktyce
sprzedazowej.

Metody pracy: Wyktad. Prezentacja multimedialna. Case-study.
Podsumowanie szkolenia.

Post-test. Zakoriczenie szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . . . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Przywitanie

kontrakt z - 22-10-2024 09:00 09:15 00:15
uczestnikami.

Pre-test.

Modut 1.

Typologia Kamil Zielinski 22-10-2024 09:15 10:45 01:30
negocjatorow.

Przerwa

Kamil Zielinski 22-10-2024 10:45 11:00 00:15
kawowa



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec

Modut 2.

Psychologia na

ustugach Kamil Zielinski
negocjatora

sprzedazowego.

Przerwa

Kamil Zielinski
kawowa

Modut 3.

BATNA i WATNA
w Kamil Zielinski
sprzedazy. Strate
gia negocjacyjna.

Obiad Kamil Zielinski

Modut 4.
Wywieranie

o
wpiywal Kamil Zielifiski
perswazja w

negocjacjach
sprzedazowych.

Podsumowanie Kamil Zielinski
szkolenia.

Post test.

Zakonczenie -
szkolenia.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

22-10-2024

Cena

2180,00 PLN

2 180,00 PLN

218,00 PLN

218,00 PLN

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:30

12:45

14:15

14:45

16:10

16:20

Godzina
zakonczenia

12:30

12:45

14:15

14:45

16:10

16:20

16:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:25

00:10

00:10



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
O Kamil Zielirnski

‘ ' Psycholog i trener biznesu, konsultant i przedsiebiorca. Wyktadowca w Wyzszej Szkole Bankowe;.
Kierownik programowy i menedzer kierunku Psychologia w biznesie. Fundator i vice-Prezes Fundacji
Future Hero. Ekspert do spraw psychologii spotecznej i komunikacji w Centrum Analiz Miejskich
IRRP, recenzent naukowy portalu Mata Psychologia. Stale wspétpracuje z sektorem biznesowym,
administracjg oraz organizacjami pozarzgdowymi. Cztonek Polskiego Towarzystwa Treneréw
Biznesu. Doswiadczenie handlowe i menedzerskie zdobywat w CCIG Group, Tax Care oraz Dziale
Marketingu i Promocji Uniwersytetu SWPS we Wroctawiu. Szkolenia prowadzi od 2012 roku. Od
2015 roku aktywny przedsiebiorca. Uczy wykorzystania psychologii w zyciu i biznesie. Interesuje sie
psychologicznymi aspektami skutecznego komunikowania sie, budowaniem odpornosci
psychicznej, sprzedazg, autoprezentacjg oraz technikami wywierania wptywu i perswazji. Jako
popularyzator wiedzy psychologicznej komentowat dla Newsweek Polska, TVN, ZOOM TV, Radio
ESKA, Radio Katowice, Radio Wroctaw oraz Radio RAM. Wspoétpracowat m. in. z: KIA Motors Polska,
ArcelorMittal, DHL, Podkarpackimi Zaktadami Mechanicznymi, FUJIFilm, Totalizatorem Sportowym,
IDEA Bank S.A., IDEA Leasing, Tax Care S.A., UBER Polska, Royal Brand Public Relations, Source
Motivation & Success, GAMMA, Centrum Unijnych Projektéw Transportowych, Swietokrzyskim UW,
GIANT Polska, ZOOM TV, Starostwem Powiatowym w Czestochowie, Muzeum Pana Tadeusza,
Centrum Sztuki Filmowe;j.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma autorskie materiaty szkoleniowe (np. prezentacja multimedialna, skrypt).

Nasi uczestnicy na szkoleniu otrzymuja pakiet szkoleniowy (segregator, notes, dtugopis).

Warunki uczestnictwa

Osoba zainteresowana skorzystaniem z ustugi rozwojowej z dofinansowaniem musi zarejestrowac sie w Bazie Ustug Rozwojowych oraz
dokonac zapisu na ustuge przed jej rozpoczeciem, z uzyciem numeru ID wsparcia.

Informacje dodatkowe

Czas trwania ustugi szkoleniowej to 10 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie jest jednodniowe, ujete w 4
moduty szkoleniowe. Planujemy przerwy pomiedzy modutami.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz szczeg6towych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).



Adres

ul. Klonowa 55/34

25-553 Kielce

woj. Swigtokrzyskie

Siedziba firmy: Europejska Agencja Rozwoju Mirostaw Kopik, Budynek "Relaks", wejscie B, winda po lewej stronie, llI

pietro, drzwi na wprost windy.

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

e Naszym uczestnikom zapewniamy obiad, przerwy kawowe (kawa, herbata, woda, sok, ciastka).

Kontakt

0 Mirostaw Kopik
m E-mail mirek.kopik@eurodotacje.pl

Telefon (+48) 505 060 800



