Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Negocjacje i sprzedaz w dobie 4 200,00 PLN brutto
ﬁ transformaciji cyfrowej z wykorzystaniem 420000 PLN netto

neurobiologii. 200,00 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2024/07/31/150784/2245654 200,00 PLN netto/h

JVJ SPOLKA Z

OGRANICZONA © Minikowo / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

ClA O 21h

Pk kK B 12.09.2024 do 13.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Sposéb dofinansowania
P : wan wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie dedykowane jest wszystkim osobom, ktére chca zarzg dzac
transformacjg cyfrowa z negocjacji i sprzedazy, Szczegdlnie skorzystaja
na nim: menadzerowie sprzedazy sprzedawcy / handlowcy oraz
wszystkie osoby, ktére na co dzien majg do czynienia ze sprzedaza. Od
uczestnikow szkolenia nie jest wymagana wiedza ani
uprzedniedoswiadczenie zwigzane ze sprzedaza. Wymagane s3
natomiastpodstawowe umiejetnosci komunikacyjne.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 06-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 21

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom zaawansowanych narzedzi i wiedzy w zakresie negocjacji i sprzedazy,
uwzgledniajacych transformacje cyfrowa i neurobiologiczne aspekty podejmowania decyzji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

1. Zrozumienie podstaw neurobiologii i
jej zastosowan w negocjacjach i
sprzedazy

2. Zdolnos¢ do stosowania
nowoczesnych strategii negocjacyjnych
i sprzedazowych w erze cyfrowej

3. Umiejetno$¢ budowania zaufania i
skutecznej komunikacji w negocjacjach

4. Praktyczne zastosowanie zdobytej
wiedzy w realnych sytuacjach
negocjacyjnych

5. Umiejetnos$¢ radzenia sobie ze
stresem i zarzadzania emocjami

Wiedza teoretyczna

Kryteria weryfikacji

Uczestnicy zdobeda wiedze na temat
podstawowych mechanizméw
neurobiologicznych, ktére wptywaja na
podejmowanie decyzji, komunikacje
oraz reakcje emocjonalne w kontekscie
negocjacji i sprzedazy.

Uczestnicy beda potrafili wykorzystaé
wiedze o transformacji cyfrowej i jej
wptywie na zachowania konsumentéw
do planowania i realizacji strategii
sprzedazowych i negocjacyjnych

Uczestnicy nauczg sie technik
budowania zaufania oraz perswaz;ji,
opartych na neurobiologicznych
mechanizmach, ktére moga by¢
skutecznie stosowane zaréwno w
komunikac;ji osobistej, jak i cyfrowej

Uczestnicy beda mieli okazje
przeéwiczy¢ nabyte umiejetnosci w
symulowanych sytuacjach
negocjacyjnych, co pozwoli im na
lepsze przygotowanie sie do
rzeczywistych wyzwan.

Uczestnicy poznaja techniki radzenia
sobie ze stresem i zarzadzania
emocjami, co jest kluczowe w trudnych
sytuacjach negocjacyjnych

Uczestnicy wykazg sie zrozumieniem
podstaw neurobiologii oraz
nowoczesnych strategii negocjacyjnych
i sprzedazowych. - Ocena moze by¢
dokonana na podstawie testéw wiedzy
lub krétkich quizéw przeprowadzonych
podczas szkolenia

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Zdolno$¢ do zastosowania technik
negocjacyjnych i sprzedazowych w
praktyce zostanie oceniona poprzez
symulacje i case studies. - Obserwacja i
ocena uczestnikdw podczas
warsztatow praktycznych, zwtaszcza w
zakresie skutecznej komunikacji i
budowania zaufania

Umiejetnosci praktyczne Test teoretyczny

Ocena na podstawie udziatu w

¢éwiczeniach z zarzadzania stresem i

emocjami, z uwzglednieniem technik Test teoretyczny
mindfulness oraz innych metod

relaksacyjnych

3. Umiejetnos$¢ radzenia sobie ze
stresem i zarzadzania emocjami

Mozliwo$¢ pozniejszej weryfikacji
zastosowania zdobytych umiejetnosci w
codziennej pracy uczestnikéw, na
przyktad poprzez case studies lub

3 . raporty zwrotne od uczestnikéw na
Ocena postepow w rzeczywistych

temat zastosowania technik w praktyce. Wywiad swobodn
sytuacjach biznesowych praxty y y

Wszystkie te elementy razem pozwola
na doktadne ocenienie skutecznosci
szkolenia oraz rzeczywistego
przyswojenia wiedzy i umiejetnosci
przez uczestnikéw.

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 -zaswiadczenie- zawiera opis efektéw 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 potwierdzajacy uzyskanie kompetencji -zaswiadczenie- potwierdza, ze walidacja zostata
przeprowadzonaw oparciu o zdefi niowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfi kaciji.

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

Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji -zaswiadczenie- potwierdza zastosowanie rozwigzan
zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji.



Program

Kompetencje pozyskane na szkoleniu uczestnicy wykorzystajg do sprawnego wykonywania zadania codziennych zwigzanych z obstuga
klienta.

Warunkiem osiggniecia zaktadanych celéw eukacyjnych jest aktywny udziat w ponizszych modutach szkolenia:

Dzien 1: Neurobiologia, Transformacja Cyfrowa i Podstawy Negocjaciji ( 8 godzin)

1.1

Wprowadzenie do neurobiologii i jej znaczenia w negocjacjach i sprzedazy (1.45h) Podstawy neurobiologii: jak mdzg przetwarza
informacje - Neurobiologiczne mechanizmy podejmowania decyzji i ich znaczenie w sprzedazy

PRZERWA 15 MIN

1.2. Transformacja cyfrowa: zmieniajgce sie srodowisko biznesowe (1 godzina)

Gtéwne trendy transformaciji cyfrowej - Wptyw nowych technologii na procesy sprzedazowe i negocjacyjne
1.3. Wptyw technologii cyfrowych na zachowania konsumentéw (1 godzina)

- Jak technologia zmienia interakcje z klientami - Neurobiologiczne reakcje na komunikacje cyfrowa
PRZERWA 15 MIN

1.4. Komunikacja i emocje w negocjacjach (45 min)

- Rola emocji i empatii - Techniki skutecznej komunikacji werbalnej i niewerbalnej

Przerwa obiadowa 1godzina

1.5. Budowanie zaufania i perswazji w kontekscie neurobiologicznym ( 45 min)

- Jak budowa¢ zaufanie w oparciu o neurobiologie - Techniki perswazji i ich neurobiologiczne podstawy
Przerwa 15 min

1.6. Praktyczne warsztaty: Case studies i symulacje negocjacyjne (45 min)

- Analiza przypadkéw rzeczywistych - Cwiczenia praktyczne z symulacja negocjacii

Przerwa 15 min

Dzien 2: Zaawansowane Techniki Negocjacyjne i Zastosowanie Wiedzy (8 godzin)

2.1. Nowoczesne strategie sprzedazowe w erze cyfrowej ( 1.45 min)

- Personalizacja i segmentacja rynku - Omnichannel i integracja do$wiadczen klienta

Przerwa 15 min

2.2. Neurobiologiczne aspekty podejmowania decyzji: intuicja vs. analiza ( 45 min)

- Kiedy i jak zaufa¢ intuicji w negocjacjach - Réwnowazenie intuicji i analityki w podejmowaniu decyzji
Przerwa 15 min

2.3. Narzedzia cyfrowe wspierajgce negocjacje i sprzedaz ( 45 min)

- Zastosowanie Al i big data w analizie rynku i zachowan konsumentow - Narzedzia do analizy danych i ich wykorzystanie w procesie
negocjacyjnym

2.4. Zarzadzanie stresem i emocjami w trudnych sytuacjach negocjacyjnych (45 min)

- Techniki radzenia sobie ze stresem - Mindfulness i inne metody zarzadzania emocjami

Przerwa 15 min

2.6. Podsumowanie i tworzenie indywidualnych planéw rozwoju (45 min)

- Przeglad kluczowych wnioskéw ze szkolenia - Planowanie dalszego rozwoju umiejetnosci negocjacyjnych i sprzedazowych
Przerwa obiadowa 1h

2.5. Warsztaty praktyczne: Symulacje i analiza przypadkdw (1:45)

- Symulacje negocjacyjne w grupach - Feedback i oméwienie wynikow

Uwagi organizacyjne: - Materiaty szkoleniowe dostepne w formie elektronicznej. - Certyfikaty ukonczenia dla uczestnikow.
W czasie szkolenia (na zyczenie uczestnika) dopuszczalne sg przerwy 15 minut/1,5 godziny.

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia beda realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako
metodyumozliwiajgce uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci.

Warunki organizacyjne: W celu osiggniecia maksymalizacji efektéw szkolenia, grupa uczestnikédw powinna wynosi¢ minimum 4
osoby.Zajecia sg prowadzone w 1 sali, w 1 grupie (z mozliwoscig podziatu na mniejsze grupki podczas ¢wiczer/scenek). Kazdy z
uczestnikowotrzymuje indywidualne materiaty i stanowisko przy biurku/stole.

Szkolenie trwa 21 godzin dydaktycznych. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby stopniowo narastat
ichstopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikéw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak réwniez
wpodziale na grupy.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

Joanna Jastkowiak

Certyfikowany TRENER MENTALNY i MOWCA MOTYWACYJNY

Certyfilkowany SMART COACHING BASE

Certyfikowany Instruktor NEUROCOREFLOW INTRO trening taczacy prace mozgu z pracg miesni
gtebokich Aktualnie poszerza swojg wiedze

na kierunku TERAPIE PAR WE WSPOtCZESNEJ PRAKTYCE PSYCHOLOGICZNEJ CERTYFIKAT
STRUKTOGRAM -ZARZADZANIE W OPARCIU O NAUNOWSZE BADANIA PRACY NAD MOZGIEM
SZCZESLIWA POSIADACZKA ZYCIA Zdobywczyni prestizowej nagrody w plebiscycie magazynu Law
Business Quality- LWICY BIZNESU czyli nagroda w dazeniu do sukcesu i za determinacje w biznesie!!
Dyplom uznania za wielkie serce i cheé niesienia pomocy na Balu Charytatywnym dla Fundacji
Dietering

lIStatuetka , Top Polish Brands” za publikacja w ksigzce ,Zwykli, niezwykli. Historie biznesowe
polskich marek” pod redakcjg Mileny Gotdy.

lIStatuetka ,Diament Kobiecego Biznesu” nagroda za wspieranie kobiecych inicjatyw

lIStatuetka Kobiecy Laur za bycie wzorem przedsiebiorczosci dla innych kobiet

ll10bszerny wywiad w prestizowym magazynie ,Law Business Quality” wraz ze zdjeciem na oktadce
czasopisma. Dzieki poszerzaniu swojej Swiadomosci, zdobywaniu



wiedzy i ksztattowaniu umiejetnosci osobiscie
dokonata radykalnych zyciowych zmian w sposobie dziatania

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnikom zostana przekazane materiaty dydaktyczne w postacji prezentacji powerpoint, materiaty przygotowane przez trenera,
ankiety, testy.

Warunki uczestnictwa

Po zakonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukonczeniu.
Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu.
1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktyczych.

Informacje dodatkowe

Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020 r., poz. 1983)

Adres

Minikowo 62
89-510 Minikowo

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail joanna@mentalnatrenerka.pl

Telefon (+48) 500 011 958

Joanna Jastkowiak



