Mozliwo$¢ dofinansowania

Mindset Trenera — Jak Budowa¢ Pewnos¢ 4900,00 PLN brutto
Siebie i Angazowa¢ Publicznos¢? - 4900,00 PLN netto

ﬁ-r ec  Szkolenie 222,73 PLN brutto/h
Numer ustugi 2025/03/17/156609/2627932 222,73 PLN netto/h

IT ENGINEERING &

CONSULTING

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Olsztyn / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

CIA ® 22h

% % K K £ 28.05.2025 do 29.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / PR

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do:

Specjalistéw ds. marketingu i sprzedazy — osob, ktdre na co dzien
prowadza rozmowy z klientami, negocjuja warunki wspétpracy i chca
zwiekszy¢ swojg skutecznos¢ w przekonywaniu do wartosci oferowanych
produktéw/ustug

Przedsiebiorcow i wiascicieli firm — os6b odpowiedzialnych za
prezentacje oferty swojej firmy, ktére chca lepiej komunikowac przewagi
konkurencyjne i budowa¢ trwate relacje z klientami

Grupa docelowa ustugi Freelanceréw i oséb zarzadzajacych markami osobistymi — niezaleznych
specjalistéw, ktérzy chca nauczy¢ sie skutecznie negocjowac ceny i
przedstawia¢ wartos¢ swoich ustug.

Kierownikéw i menedzeréw zespotéw sprzedazowych — os6b
zarzadzajgcych zespotami negocjacyjnymi, ktére chcag podniesé
kompetencje swoje i swoich pracownikéw w zakresie argumentowania
wartosci oferty.

Os6b zainteresowanych rozwojem kompetencji migkkich w obszarze
negocjacji — wszystkich, ktérzy chca rozwija¢ swoje umiejetnosci w
kontekscie marketingowym

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 2



Data zakonczenia rekrutacji 27-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 22

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ,0d Wizji do Realizacji — Skuteczna Organizacja Eventdw i Produkcji Sesji” przygotowuje uczestnikéw do
samodzielnego i profesjonalnego planowania, organizacji oraz realizacji eventéw i sesji zdjeciowych na réznych
poziomach zaawansowania.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

omawia zasady skutecznych negocjaciji

Test teoretyczn
marketingowych yezny

omawia techniki negocjacyjne, ktore
mozna stosowaé¢ w rozmowach z Test teoretyczny
klientami

charakteryzuje zasady identyfikacji
potrzeb i oczekiwan klienta w celu

. - Test teoretyczny
dostosowania argumentacji do jego

preferencji
Postuguje sie wiedza z zakresu
negocjacji w marketingu omawia elementy budowania warto$é
oferty Test teoretyczny

definiuje sposéb prezentowania oferty

Test t t
tak, by byta atrakcyjna dla klienta est teoretyczny

omawia istote psychologii klienta, ktéra
wplywa na proces podejmowania Test teoretyczny
decyzji

rozréznia mechanizmy wspierajace
. Test teoretyczny
skuteczne przekonywanie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

Przeprowadza negocjacje w sposéb
profesjonalny, skupiajac sie na
prezentowaniu wartosci oferty w
odniesieniu do potrzeb klienta

Formutuje argumenty, ktére skutecznie
podkreslajg korzysci wynikajace z
oferty, oraz dostosowuje je do
indywidualnych oczekiwan klienta

Radzi sobie z obiekcjami i pytaniami
klientéw, odpowiadajac na nie w sposéb

perswazyjny i przekonujacy
Prowadzi negocjacje w sposob, ktéry

przekonuje klienta o wartosci oferty
Wykorzystuje techniki perswazji,
storytellingu oraz komunikacji opartej
na wartosciach w celu budowania
zaufania i zaangazowania klienta

Zamyka negocjacje w spos6b
satysfakcjonujacy dla obu stron, dbajac
jednoczesnie o budowanie relacji z
klientem

Tworzy strategie negocjacyjne
dopasowane do réznych typéw klientéw
i sytuacji biznesowych.

posiada swiadomos$¢ znaczenia
budowania dtugotrwatych relacji z
klientami jako podstawy skutecznych

negocjacji
Budowanie relacji wewnetrznych i stosuje zasady komunikacji
zewnetrznych interpersonalnej w mediach

spotecznos$ciowych

stosuje etyczne i transparentne metody
negocjacyjnych, ktére wzmacniaja
wizerunek marki i zaufanie klientéw

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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



Po ukonczeniu ustugi rozwojowej wydane zostanie zaswiadczenie o ukorficzeniu szkolenia potwierdzajgce uzyskania
kompetenciji, zawierajgce 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?

Zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia zawiera¢ bedzie opis walidacji oraz kryteria weryfikacji efektow uczenia sie.

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

Zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia potwierdza¢ bedzie zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie
proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji.

Program

Celem szkolenia jest rozwiniecie umiejetnosci prowadzenia skutecznych negocjacji marketingowych, ktére pozwolg uczestnikom
efektywnie komunikowaé warto$¢ oferowanych produktéw lub ustug. Uczestnicy zdobeda wiedze na temat technik negocjacyjnych,
psychologii klienta oraz strategii argumentowania korzysci, co pomoze im budowac trwate relacje z klientami i zwieksza¢ skuteczno$é w
zamykaniu transakcji. Szkolenie przygotowuje do profesjonalnego prowadzenia rozméw negocjacyjnych, pokonywania obiekcji oraz
prezentowania oferty w sposéb przekonujacy i dostosowany do potrzeb odbiorcy.

Ustuga przeplatana jest zajeciami praktycznymi w celu lepszego przyswojenia wiedzy i umiejetnosci uczestnikow.

Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla oséb poczatkujgcych w negocjacjach, jak i dla tych, ktérzy chcg doskonalié swoje umiejetnosci i
zwiekszy¢ efektywnos¢ w komunikowaniu wartosci oferty.

Powitanie i wprowadzenie (15min)

e o Omowienie celu szkolenia: dlaczego negocjacje oparte na wartosci sg bardziej efektywne niz rozmowy o cenie?
e Przedstawienie planu dnia.

Co to znaczy negocjowac wartos¢ produktu? (1h dydaktyczna, 15min)

e o Ro&znica migdzy ceng a wartoscig w oczach klienta.
e Jak zrozumie¢, co klienci postrzegajg jako warto$é?
¢ Przyktady negocjacji opartych na wartosciach w marketingu produktéw i ustug.

Przygotowanie do negocjacji w oparciu o wartos¢ (1h dydaktyczna, 30 min)

e o Jak analizowa¢ cechy produktu i przektada¢ je na korzysci dla klienta?
e Tworzenie listy unikalnych przewag konkurencyjnych (USP) produktu.
* Narzedzia pomocne w przygotowaniu argumentéw (analiza SWOT, brief produktu).

Techniki negocjacyjne skoncentrowane na wartosci (1h dydaktyczna,15min)

e o Jak komunikowa¢ wartosé¢, a nie tylko cene?
¢ Strategie storytellingowe: opowiadanie historii produktu w kontekscie korzysci dla klienta.
e Techniki argumentaciji: jak pokaza¢ klientowi, ze produkt spetnia jego potrzeby lepiej niz inne?

Rozmowy o cenie - jak unikaé¢ putapek? (1h dydaktyczna,15min)

e« Jak skutecznie uzasadnia¢ cene poprzez wartosc¢?
¢ Radzenie sobie z presjg cenowa: co zrobi¢, gdy klient domaga sie rabatu?
e Case study: przyktady rozméw cenowych zakonczonych sukcesem dzigki podkreslaniu wartosci.

Cwiczenia praktyczne: negocjacje oparte na wartosci (2h dydaktyczne)

e« Symulacja negocjacji z klientem: prezentacja produktu i obrona ceny poprzez argumenty oparte na jego wartosci.
¢ Analiza rozmowy: feedback od trenera i uczestnikow.
e Budowanie argumentacji wokot konkretnego produktu uczestnikow.

Jak personalizowa¢ warto$¢ dla réznych klientéw? (1h dydaktyczna,15min)



e e« Rozpoznawanie potrzeb klienta i dostosowywanie przekazu.
¢ Dostosowanie argumentacji w zaleznosci od segmentu rynku i profilu klienta.
¢ Przyktady personalizacji komunikacji wartos$ci w réznych branzach.

Budowanie dtugofalowej strategii negocjacji (1h dydaktyczna)

e o Jak utrwala¢ wizerunek marki jako dostawcy wysokiej wartosci?
e Przyktady narzedzi wspierajgcych strategie komunikacji wartos$ci (materiaty marketingowe, case studies, rekomendacje klientéw).

Podsumowanie i sesja Q&A (30min)

e o Kluczowe wnioski z dnia szkoleniowego.
e Odpowiedzi na pytania uczestnikéw i indywidualne konsultacje.

Walidacja (15min)

Dla lepszego przyswojenia programu szkoler Uczestnicy otrzymajg materiaty dydaktyczne.

Ustuga prowadzona jest w formie wyktadu, zajeé praktycznych oraz dyskusji otwartej z uczestnikami szkolenia.
Dodatkowe warunki przystgpienia do szkolenia - podstawowa znajomos$¢ obstugi komputera.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych (45 min). Przerwy zostaty wliczone do godzin ustugi rozwojowe;.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. ., . ., . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4900,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 222,73 PLN
Koszt osobogodziny netto 222,73 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1



1z1

o Urszula Stefanowicz-Peczynska

‘ . Zatozycielka agencji marketingowej - Detalle. W swoim 7 letnim doswiadczeniu na stanowiskach
managerskich wspotpracowata z zespotami marketingowymi, szkolgc i rozwijajgc swoje
umiejetnosci w praktyce. Swoje doswiadczenie w marketingu przektada na szereg dziatan
wspotpracujac z wieloma firmami tworzac dla nich strategie marketingowe, kampanie, projekty,
materiaty foto i video. Jest specjalistkg w tworzeniu komunikacji social media oraz influencer
marketingu. Pracowata z wieloma markami lifestylowymi, wybierajgc kolekcje ubran i sneakersoéw,
ktére odmienity rynek modowy i nadawaty kierunek trendom. Jako brand manager stworzyta
niezapomniane kampanie, sesje zdjeciowe, pokazy mody i wspétprace z influencerami.
Przeprowadzita kilkaset godzin doradztwa i szkoler w zakresie budowania strategii marketingowej,
tworzenia kampanii czy budowania marki.

Wyksztatcenie wyzsze

Studia podyplomowe - Grafika i multimedia - WSB Gdansk, pazdziernik 2020r. - czerwiec 2021 .
Studia podyplomowe - Psychodietetyka - Uniwersytet SWPS w Warszawie pazdziernik 2016 r. —
czerwiec 2017 r.

Studia licencjackie — Dietetyka - Uniwersytet Warmifnsko-Mazurski, pazdziernik 2013 r. — czerwiec
2015r.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentaciji i skryptu zostang udostepnione uczestnikom podczas ustugi oraz po jej realizaciji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz
wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto
doliczany jest podatek VAT w wysokos$ci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w
sprawie zwolnien od podatku od towardéw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania tych zwolnier (Dz.U. z 2018 r.,, poz. 701).

Adres

ul. Artyleryjska 3H/8
10-173 Olsztyn

woj. warmifnsko-mazurskie

Kontakt

Marta Skraba



o E-mail marta@it-ec.pl
Telefon (+89) 451 055967



