Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Negocjacje i sprzedaz w 3 750,00 PLN brutto

ﬁ gospodarce cyfrowej-interakcja i 3750,00 PLN netto
komunikacja z wykorzystaniem narzedzi 178,57 PLN brutto/h

w cyfrowych 178,57 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/03/17/36960/2629240

APS Piotr Olgierd

Sutkowski © Biatka Tatrzanska / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

18,888 ¢ © 21h

£ 14.06.2025 do 15.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do oséb, ktore chcg doskonali¢ swoje
umiejetnosci negocjacyjne i sprzedazowe w konteks$cie coraz bardziej
zdigitalizowanego swiata. Idealnymi kandydatami sa:

28

Pracownicy dziatéw sprzedazy i zakupdow: osoby, ktére na co dzien
prowadzg negocjacje i sprzedaz z klientami i dostawcami, zaréwno
osobiscie, jak i zdalnie.

Menedzerowie: osoby odpowiedzialne za podejmowanie decyz;ji i
prowadzenie negocjacji i sprzedazy na réznych poziomach
organizacji.

Przedsiebiorcy: wtasciciele firm, ktérzy chcag poprawi¢ swoje
umiejetnosci negocjacyjne i sprzedazowe w celu osiggniecia lepszych
wynikéw biznesowych.

Specjalisci HR: osoby zajmujace sie rekrutacja i negocjacjami
warunkéw zatrudnienia.

Konsultanci i doradcy: osoby, ktére w swojej pracy czesto prowadza
negocjacje i sprzedaz z klientami.

Kazda osoba, ktéra chce rozwija¢ swoje umiejetnosci interpersonalne i
negocjacyjne, sprzedazowe, niezaleznie od zajmowanego stanowiska.

13-06-2025

stacjonarna



Liczba godzin ustugi 21

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do skutecznego prowadzenia negocjacji w srodowisku cyfrowym, uwzgledniajac
zaréwno aspekty psychologiczne, jak i techniczne.Ustuga przygotowuje uczestnika do skutecznego wykorzystania
narzedzi i technik sprzedazy w dynamicznie zmieniajgcym sie srodowisku cyfrowym, umozliwiajgc mu budowanie
trwatych relacji z klientami i osigganie lepszych wynikéw sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

identyfikuje czynniki wptywajace na
skuteczno$¢ negocjacji w Srodowisku Test teoretyczny
cyfrowym

Adaptuje swéj styl komunikacji do
réznych kanatéw i platform Test teoretyczny
komunikacyjnych

Buduje zaufanie i relacje biznesowe w

Test teoretyczn
interakcjach online yezny

Stosuje rézne techniki negocjacyjne,
dostosowujac je do indywidualnych Test teoretyczny
preferencji i sytuacji.

negocjuje w Swiecie cyfrowym

Prowadzi skuteczne negocjacje w

.. Test teoretyczn
réznych formatach yezny

Podejmuje swiadome decyzje w

Test teoretyczn
sytuacjach negocjacyjnych. yezny

Stosuje réznorodne technologie
cyfrowe do interakcji z klientami Test teoretyczny
podczas procesu negocjacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Stosuje nowoczesne narzedzia i
technologie wspierajace proces Test teoretyczny
sprzedazy

Definiuje specyfike sprzedazy w
srodowisku cyfrowym i jej réznice w Test teoretyczny

stosunku do tradycyjnej sprzedazy.
Skutecznie sprzedaje w Swiecie

cyfrowym
Analizuje efekty dziatan sprzedazowych

. - . Test teoretyczny
i optymalizuje strategie

Dzieli sie informacjami i treSciami

cyfrowymi przez réznorodne
I . . Test teoretyczny
odpowiednie narzedzia cyfrowe stuzace

wprowadzaniu dziatan sprzedazowych

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 potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji -zaswiadczenie- 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 potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji -zaswiadczenie- potwierdza zastosowanie rozwigzan
zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji.

Program

DZIEN PIERWSZY:

¢ Przywitanie uczestnikéw, ustalenie regut wspétpracy w trakcie szkolenia, Pre-test.

¢ Biologiczne podstawy funkcjonowania cztowieka a $wiat digitalizacji - na ile jest nam bliskie korzystanie z technologii?

¢ Negocjacje - podstawowe pojecia - jak rozumiemy negocjacje czym sg dla nas? Kiedy prowadzi¢ negocjacje a kiedy nie?

¢ Rodzaje negocjaciji i stopien cyfryzacji otoczenia — czy kazdy rodzaj negocjacji mozna prowadzi¢ nie bedac w bliskim kontakcie z
partnerem biznesowym? Jaki wptyw na prowadzenie negocjacji ma nasza biegto$¢ w $wiecie online i nowoczesnych technologiach?



e Sprzedaz - usystematyzowanie procesu - ujednolicenie jezyka poje¢ zwigzanych ze sprzedaza. Co to znaczy
sprzedawacé? Kiedy sprzedajmy?
¢ Podsumowanie pierwszego dnia szkolenia.

DZIEN DRUGI:

¢ Powtdrka najwazniejszych informacji z pierwszego dnia szkolenia.

e Komunikacja bezposrednia i posrednia w negocjacjach - co kryje sie pod pojeciem komunikacji? Na ile jest wazny dla nas przekaz
medialny?

e Werbalne i niewerbalne - zasady komunikacji w negocjacjach. Stuchanie i styszenie, czytanie i pisanie - niby proste a jednak? Mowa
ciata na zywo i online - czy jest jakas réznica?

¢ Negocjacje w praktyce - proste ¢wiczenia w grupach wykorzystujgce dotychczas przekazane informacje.

e Sprzedaz w praktyce - dopasowywanie narzedzi i komunikatéw do poszczegélnych klientéw, uwzgledniajac ich
potrzeby, wiek oraz preferencje - wykorzystanie dotychczas zdobytej wiedzy.

e Podsumowanie drugiego szkolenia

¢ Walidacja

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

Warunki organizacyjne: W celu osiggnigcia maksymalizacji efektéw szkolenia, grupa uczestnikéw powinna wynosi¢ minimum 4 oséb.

Szkolenie trwa 21 godzin dydaktycznych . Maksymalna ilo$§¢ oséb w grupie wynosi 24. Realizacja zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona
w taki sposdb, aby stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikéw. Szkolenie
przewiduje prace catej grupy, jak réwniez w podziale na grupy.

Uczestnicy w trakcie kazdego dnia szkoleniowego trwajacego wiecej niz 4 godziny majg prawo do co najmniej 1 przerwy, trwajacej co
najmniej 15 minut. Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi.

Po zakonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukoriczeniu.
Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajeé w formie testu.

1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktyczych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 19

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Przywitanie

uczestnikow,

ustalenie regut Matgorzata Bora 14-06-2025 09:30 09:45 00:15
wspétpracy w

trakcie szkolenia,

Pre-test

Biologiczne

podstawy

. . Matgorzata Bora 14-06-2025 09:45 11:15 01:30
funkcjonowania
cztowieka a

Swiat digitalizacji

Przerwa Matgorzata Bora 14-06-2025 11:15 11:30 00:15



Przedmiot / temat
zajec

Negocjacje
- podstawowe

pojecia

Przerwa

Rodzaje
negocjacji i
stopien cyfryzacji
otoczenia

Przerwa

Sprzedaz -

usystematyzowa
nie procesu

Podsumowanie
pierwszego dnia
szkolenia

Powtdrka

najwazniejszych
informaciji z
pierwszego dnia
szkolenia

Komunikacja
bezposrednia i
posrednia w
negocjacjach

Przerwa

Werbalne i

niewerbalne -
zasady
komunikacji w
negocjacjach

iPEELN Przerwa

Negocjacje w
praktyce

Przerwa

Prowadzacy

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Matgorzata Bora

Data realizacji
zajeé

14-06-2025

14-06-2025

14-06-2025

14-06-2025

14-06-2025

14-06-2025

15-06-2025

15-06-2025

15-06-2025

15-06-2025

15-06-2025

15-06-2025

15-06-2025

Godzina
rozpoczecia

11:30

13:00

13:15

14:45

15:15

16:45

08:00

08:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

Godzina
zakonczenia

13:00

13:15

14:45

15:15

16:45

17:30

08:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:45

00:30

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Sprzedaz
Matgorzata Bora 15-06-2025 14:00 15:00 01:00
w praktyce
Podsumowanie Matgorzata Bora  15-06-2025 15:00 15:30 00:30
drugiego
szkolenia
Walidacja - 15-06-2025 15:30 15:45 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 750,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3750,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 178,57 PLN
Koszt osobogodziny netto 178,57 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Matgorzata Bora

Doswiadczony trener, coach, konsultant i menedzer. Absolwentka Akademii Medycznej w todzi
(lekarz medycyny) oraz Akademii Leona Kozminskiego (coach). Trener PRISM Brain Mapping.
Wyktadowca Akademii Leona Kozminskiego na kierunkach: Zwinna organizacja, Coaching
profesjonalny — metody i praktyka oraz Pozytywna organizacja — wellbeing (dobrostan) i zdrowie w
miejscu pracy.

Wspétpracuje z Akademig WSB, gdzie prowadzi zajecia z Negocjacji i Mediacji na kierunku MBA w
ochronie zdrowia oraz z Przyw6dztwa na Akademii Handlowej Nauk Stosowanych. Wspoéttworzy
grupe konsultantéw CleverBrains.

Doswiadczenie zawodowe

Wspiera organizacje w zakresie wdrazania nowych projektéw biznesowych i rozwoju przywdédztwa.
Prowadzi sesje Executive Coaching dla menedzeréw oraz warsztaty i sesje feedback z
wykorzystaniem narzedzi PRISM Brain Mapping. Wspiera Zarzady oraz organizacje w optymalnym



doborze pracownikéw (benchmarki rekrutacyjne), formowaniu zespotéw projektowych oraz
poprawie komunikaciji.

Wsrdd jej klientéw sa miedzy innymi Fujitsu, Uniga, iSpot, Investa, Colep Consumer Products i
Caritas Polska.

Prowadzi szkolenia w zakresie sprzedazy, przywddztwa, negocjacji, komunikacji oraz szkolenia
certyfikacyjne PRISM Brain Mapping i warsztaty doskonalgce Praktykéw PRISM.

W latach 2002-2017 kierowata zespotami sprzedazy i marketingu w branzy farmaceutycznej oraz
zespotem Hospicjum Domowego.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnikom zostana przekazane materiaty dydaktyczne w postacji prezentacji powerpoint, materiaty przygotowane przez
trenera, ankiety, testy.Materiaty zgodne ze standardem WCAG 2.1.

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 2020r., poz. 1983)

Organizator zapewnia dostepno$¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawg z dnia
19 lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci
dla polityki spdjnosci 2021-2027".

W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien prosimy o kontakt pod numerem 500 026 554 lub mailem na
psulkowski@gmail.com przed zapisem na ustuge!

Adres

ul. Srodkowa 252a
34-405 Biatka Tatrzanska

woj. matopolskie

Kontakt

ﬁ E-mail mzygmunt@poczta.onet.eu

Telefon (+48) 602 528 810

Mariusz Zygmunt



