Mozliwo$¢ dofinansowania

ﬁ Szkolenie ,Innowacyjne relacje i 4 800,00 PLN brutto

negocjacje - nowoczesne narzedzia 4800,00 PLN netto
sukcesu” 200,00 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2025/04/22/169502/2700192 200,00 PLN netto/h

© Olsztyn / stacjonarna

FUNDACJA

"PERSPEKTYWA" & Ustuga szkoleniowa
® 24h

2. 8. 6.6 6 ¢

5 09.05.2025 do 10.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie skierowane jest do:

¢ Wiascicieli firm i menedzeréw, ktérzy pragng doskonali¢ swoje
umiejetnosci w zakresie skutecznych transakcji i negocjaciji, aby
osiggnac¢ lepsze wyniki w swojej dziatalnosci.
¢ Pracownikow dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, ktérzy chca
zwiekszy¢ swoje kompetencje w zakresie budowania trwatych relacji z
klientami oraz skutecznego negocjowania warunkéw.
Grupa docelowa ustugi . - . . . L .
¢ Os6b zajmujacych sie zaopatrzeniem, ktére pragng udoskonali¢ swoje
umiejetnosci negocjacyjne oraz efektywne zarzadzanie transakcjami.
¢ Kierownikow i specjalistow w réznych branzach, ktérzy chca poprawié
swoje umiejetnosci w zakresie prowadzenia negocjacji oraz obstugi
klienta.
* Wszystkich, ktorzy sa zainteresowani rozwijaniem swoich
umiejetnosci w zakresie innowacyjnego podejécia do negocjaciji,
budowania efektywnych transakcji i poprawy wynikéw biznesowych.

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakornczenia rekrutacji 08-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do skutecznego wykonywania czynnosci zwigzanych z:
- prowadzeniem profesjonalnych proceséw sprzedazowych,

- nawigzywaniem i utrzymywaniem dtugotrwatych relacji z klientami,
- negocjowaniem warunkow transakcji w sposéb zwiekszajgcy efektywnos¢ sprzedazy,
- prezentowaniem ofert handlowych w sposéb atrakcyjny i przekonujacy,
- rozwigzywaniem konfliktéw w relacjach biznesowych,

- poprawnoscig wspétpracy z wspdtpracownikami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozpoznaje cechy skutecznego
sprzedawcy.

Buduje trwate i profesjonalne relacje z
klientami po sprzedazy.

Rozpoznaje etapy procesu sprzedazy.

Rozpoznaje techniki skutecznego
procesu negocjacji.

Rozpoznaje rodzaje i przyczyny
konfliktéw w pracy.

Rozpoznaje zasady skutecznego
dziatania w pracy zespotowej.

Rozpoznaje skuteczne zasady i metody
w przekazywaniu informacji w zespole.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik podaje cechy skutecznego
sprzedawcy.

Uczestnik opisuje metody utrzymywania
kontaktow z klientami po sprzedazy.

Uczestnik opisuje etapy procesu
sprzedazy.

Uczestnik wymienia rézne style i
techniki skutecznej negocjacji oraz
opisuje efektywne metody argumentacji
w negocjacjach

Uczestnik wymienia rodzaje i przyczyny
konfliktéw w pracy.

Uczestnik wymienia zasady
skutecznych dziatah w pracach
zespotowych.

Uczestnik wymienia skuteczne zasady i
metody w przekazywaniu informaciji.

Metoda walidacji

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.



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

Tak.

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

Tak.

Program

Szkolenie ,Innowacyjne relacje i negocjacje - nowoczesne narzedzia sukcesu” to wyjgtkowa okazja dla oséb pragnacych rozwija¢ swoje
umiejetnosci w zakresie negocjacji, sprzedazy i obstugi klienta, z naciskiem na skuteczng komunikacje i budowanie dtugotrwatych relacji.
Program kursu tgczy najnowsze strategie i techniki sprzedazowe, ktére pomoga uczestnikom nie tylko efektywnie identyfikowaé potrzeby
klientéw, ale takze precyzyjnie prezentowac oferte i skutecznie zamyka¢ transakcje.

Uczestnicy dowiedzg sie, jak pracowa¢ w zespole sprzedazowym, radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami oraz jak stosowaé zaawansowane
techniki negocjacyjne, by osiggna¢ sukces w kontaktach. Podczas szkolenia uczestnicy nabeda praktyczne umiejetnosci, ktére pozwolg
im pewniej i efektywniej prowadzi¢ rozmowy z klientami oraz budowa¢ dtugotrwate, oparte na zaufaniu relacje.

Na zakonczenie kursu odbedzie sie walidacja umiejetnosci, ktéra bedzie sktadata sie z testu teoretycznego. W trakcie tej walidacji,
umiejetnosci uczestnikéw bedg sprawdzane przez walidatora za pomoca testu teoretycznego. W ramach testu uczestnicy bedg musieli
wypehic¢ test jednokrotnego lub wielokrotnego wyboru. Aby zaliczyé test, nalezy uzyska¢ minimum 80% prawidtowych odpowiedzi.

Program szkolenia

Dzien 1: Profesjonalna sprzedaz i skuteczne negocjacje.
Blok 1: Podstawy profesjonalnej sprzedazy

Blok 2: Skuteczna rozmowa z klientem

Blok 3: Negocjacje i finalizacja transakcji

Blok 4: Budowanie relacji po sprzedazy

Dzien 2: Budowanie wspétpracy i efektywnych zespotow.
Blok 5: R6znorodnos$¢ w zespotach ludzkich

Blok 6: Efektywnos¢ zespotéw pracowniczych

Dzien 3: Relacje i zarzadzanie konfliktami

Blok 7: Znaczenie komunikac;ji dla efektywnej wspétpracy
Blok 8: Konflikty w zespotach i relacjach biznesowych
Metodyka szkolenia:

¢ Wyktady potaczone z éwiczeniami praktycznymi.
¢ Symulacje negocjacyjne oraz scenki z zakresu obstugi klienta, ktére umozliwig uczestnikom przetestowanie omawianych technik.
¢ Dyskusje grupowe i analiza przypadkoéw (case studies) w celu zrozumienia réznych sytuacji wystepujacych w pracy.

Ustugi szkoleniowe w ramach projektu sg realizowane w godzinach dydaktycznych tj. 1 godz. = 45 min.
Czas trwania szkolenia: 24 godziny dydaktyczne, w tym 30 minut walidacji dla catej grupy-test teoretyczny.
Podczas dnia szkoleniowego przewidziane sg dwie przerwy: 15-minutowa oraz 60-minutowa.

Przerwy sag wliczane w czas trwania ustugi oraz w jej koszty.



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 4 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
—

122

Bianka Pietrzyk

Trener Bianka Pietrzyk jest doswiadczonym trenerem z wieloletnim stazem w branzy szkoleniowej.
Posiada doswiadczenie w pracy miedzy innymi z sektorem handlowym, hotelarskim,
gastronomicznym, turystycznym oraz w doradztwie zawodowym. Specjalizuje sie w sprzedazy,
komunikacji interpersonalnej, autoprezentacji, zarzadzaniu i motywacji pracownikéw. Ma bogate
doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla réznych grup zawodowych, w tym menedzeréow
sprzedazy, doradcéw klienta, przedstawicieli handlowych oraz personelu obstugowego. Jej
praktyczne podejscie i umiejetno$é dostosowywania programoéw szkoleniowych do potrzeb
uczestnikow sprawiajg, ze jej szkolenia sg cenione przez uczestnikdw. W ostatnich pieciu latach
Bianka Pietrzyk prowadzita liczne warsztaty, koncentrujgc sie miedzy innymi na tematyce sprzedazy,
negocjacji oraz budowania i zarzgdzania relacjami z klientami, co pozwalato uczestnikom rozwija¢
umiejetnosci kluczowe dla sukcesu w tych obszarach.

222

Sylwia Stachowska

Sylwia Stachowska - doktor nauk ekonomicznych, doswiadczony trener specjalizujacy sie w
tematyce efektywnej wspotpracy w zespole oraz rozwoju umiejetnosci interpersonalnych w



$srodowisku zawodowym. Z pasjg dzieli sie wiedzg na temat budowania zespotéw opartych na
zaufaniu, skutecznej komunikacji, rozwigzywania konfliktéw oraz wzmacniania motywacji.

Jako trener, skupia sie na praktycznych rozwigzaniach, ktére umozliwiajg uczestnikom szkolen
lepsze rozumienie dynamiki zespotowej oraz skuteczne zarzgdzanie relacjami miedzyludzkimi w
pracy. Dzieki wieloletniemu doswiadczeniu w pracy z réznorodnymi grupami, potrafi dostosowac¢
metody i narzedzia do specyfiki organizacji i oczekiwan uczestnikdw, co sprawia, ze jej szkolenia s3
wyjatkowo efektywne i angazujace.

Sylwia posiada bogate doswiadczenie w prowadzeniu warsztatow z zakresu komunikacji,
wspotpracy w zespole, zarzadzania konfliktem, negocjacji, motywowania pracownikéw oraz rozwoju
kompetencji miekkich. W ciggu ostatnich pieciu lat przeprowadzita liczne szkolenia i warsztaty,
obejmujace réznorodne tematy zwigzane z zarzgdzaniem i rozwijaniem umiejetnosci
interpersonalnych. Dzieki jej szkoleniom uczestnicy zdobywaja nie tylko teoretyczng wiedze, ale
przede wszystkim praktyczne umiejetnosci, ktére mogag natychmiastowo zastosowaé¢ w codziennym
zyciu zawodowym.

W ostatnich pieciu latach prowadzita zajecia na studiach stacjonarnych, niestacjonarnych oraz
podyplomowych, obejmujace szeroki wachlarz tematéw zwigzanych z zarzgdzaniem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dydaktyczne ; Prezentacja.

Informacje dodatkowe

Ustugi szkoleniowe w ramach projektu sg realizowane w godzinach dydaktycznych tj. 1 godz. = 45 min.

Czas trwania szkolenia: 24 godziny dydaktyczne, w tym jedna godzina dydaktyczna walidaciji.

Podczas dnia szkoleniowego przewidziane sg dwie przerwy: 15-minutowa oraz 30-minutowa .

Przerwy sag wliczane w czas trwania ustugi oraz w jej koszty.

Ustuga rozwojowa nie jest S$wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje

Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub w ktérymkolwiek

Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub

Partnerem kapitatowo lub osobowo.

Cena ustugi nie obejmuje kosztédw niezwigzanych bezposrednio z ustuga

rozwojowa, w szczegodlnosci kosztow srodkéw trwatych przekazywanych

Uczestnikom/-czkom projektu, kosztéw dojazdu, zakwaterowania i wyzywienia.

Adres

al. Aleja Marszatka Jézefa Pitsudskiego 66

10-450 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie



Szkolenie bedzie realizowane w firmie JASAM.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@perspektywa.olsztyn.pl

Telefon (+48) 796 638 886

Matgorzata Chmielewska



