Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje w Biznesie i Skuteczna 2 990,00 PLN brutto
Sprzedaz 2990,00 PLN netto
| R | N" ROZWOIU - 230,00 PLN brutto/h
I NAUKI Numer ustugi 2025/05/09/160205/2736697 ’

230,00 PLN netto/h

INSTYTUT

ROZWOJU I NAUKI

SPOLKA Z

OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

ClA O 13h

% % % % % 5 25.06.2025 do 25.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

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

Szkolenie skierowane jest dla przedsiebiorcéw, wtascicieli oraz
pracownikéw, ktérzy pracujg w sektorze handlowym oraz sprzedazy
hurtowej oraz detalicznej oraz wszystkich zainteresowanych rozwojem w
zakresie negocjacji i sprzedazy.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 24-06-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 13

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest rozwoj umiejetnosci negocjacyjnych oraz sprzedazowych uczestnikow poprzez:
-Przekazanie wiedzy teoretycznej i praktycznej z zakresu negocjaciji i sprzedazy.

-Doskonalenie technik komunikacji interpersonalnej.

-Przygotowanie uczestnikéw do efektywnego zarzadzania procesem negocjacyjnym i sprzedazowym.
-Rozwiniecie umiejetnosci radzenia sobie w trudnych sytuacjach negocjacyjnych i sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wiedza

Uczestnicy po ukoriczeniu szkolenia

beda:

-Rozumieé proces negocjaciji i

sprzedazy oraz jego etapy.

-Znaé rézne strategie i techniki Test teoretyczny
negocjacyjne oraz sprzedazowe.

-Posiada¢ wiedze na temat psychologii

klienta i jego potrzeb.

-Zna¢ metody analizy danych

sprzedazowych i ich wykorzystania w

procesie sprzedazy. test wiedzy oceniajacy zdobyta wiedze

Umiejetnosci

Uczestnicy beda potrafili:
-Skutecznie przygotowac sie do
negocjacji i sprzedazy.

-Prowadzi¢ negocjacje z Wywiad swobodny
uwzglednieniem intereséw obu stron.
-Prezentowac oferte w sposéb
atrakcyjny i przekonujacy.

-Radzi¢ sobie z obiekcjami i trudnymi
sytuacjami podczas negocjacji i
sprzedazy.

-Zarzadzac procesem sprzedazy i
monitorowa¢ jego efektywnosé.

Kompetencje spoteczne
Uczestnicy rozwina:

-Komunikacje interpersonalng i
asertywnos¢.

-Umiejetnos$¢ pracy w zespole i
wspotpracy z innymi dziatami.
-Empatie i zdolno$¢ do rozumienia
potrzeb klienta.

-Zdolnos$¢ do rozwigzywania konfliktow
i radzenia sobie w sytuacjach
stresowych.

-Etyczne podejscie do negocjaciji i
sprzedazy.

ocena umiejetnosci praktycznego .
) o Wywiad swobodny
wykorzystania zdobytej wiedzy

Kwalifikacje

Kompetencje



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Dokumenty potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji bedzie zawierat opis efektéw uczenia sie w zakresie wiedzy,
umiejetnosci i kompetencji.

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

Zostanie przeprowadzona walidacja w oparciu o test teoretyczny, ktéry bedzie zawierat kryteria weryfikacji zdefiniowane
w efektach uczenia sie.

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

Dokument bedzie zawierat informacje o przeprowadzonej walidacji w formie testu przeprowadzonego przez specjaliste
w danej dziedzinie

Program

Dzien 1: Negocjacje w Biznesie

Modut 1: Podstawy Negocjacji

Wprowadzenie do procesu negocjacji.
Identyfikacja celéw i intereséw stron.
Budowanie zaufania w negocjacjach.

Modut 2: Komunikacja w Negocjacjach
Skuteczna komunikacja werbalna i niewerbalna.
Stuchanie aktywne.

Radzenie sobie z konfliktami podczas negocjaciji.
Modut 3: Techniki Negocjacyjne

Strategie negocjacyjne.

Twarda i miekka negocjacja.

Umiejetnos¢ ustepowania i negocjacji win-win.
Modut 4: Analiza Negocjacji Biznesowych
Studium przypadkéw negocjacji biznesowych.
Ocena skutecznosci negocjacji.

Poprawa umiejetnosci negocjacyjnych.

Dzien 2: Skuteczna Sprzedaz

Modut 1: Psychologia Sprzedazy

Zrozumienie psychologii klienta.

Budowanie relacji z klientem.



Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych.

Modut 2: Techniki Sprzedazowe
Prezentacja produktu/ustugi.
Zamykanie sprzedazy.
Przekraczanie obiekcji klienta.
Skuteczna sprzedaz telefoniczna.

Modut 3: Zarzadzanie Sprzedaza

Planowanie i organizacja procesu sprzedazy.

Budowanie efektywnego treningu sprzedazowego.

Analiza danych sprzedazowych.

Modut 4: Doskonalenie Umiejetnosci Sprzedazowych

Cwiczenia praktyczne w sytuacjach sprzedazowych.

Feedback i ocena postepdw.

Indywidualne plany rozwoju sprzedazowego.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16

Przedmiot / temat

L Prowadzacy
zajec

Podstawy
Negocjacji:
Proces, Cele,
Interesy i
Budowanie
Zaufania

Skuteczna

komunikacja
werbalna i
niewerbalna.

Stuchanie

aktywne.
Radzenie sobie z
konfliktami
podczas
negocjacji.

Przerwa -

Data realizacji
zajeé

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

Godzina
rozpoczecia

07:15

08:00

08:45

09:30

Godzina
zakonczenia

08:00

08:45

09:30

09:45

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Strategie

Negocjacyjne:
Twarda i Miekka
Negocjacja,
Ustepowania
oraz Win-Win -
Studium
Przypadkéw

Ocena

skutecznosci -
negocjacji.

Poprawa
umiejetnosci -
negocjacyjnych.

Zrozumienie
psychologii
klienta.

Przerwa -

Budowanie
relacji z klientem.
Rozpoznawanie
sygnatéw
zakupowych.

Prezentacja
produktu/ustugi. -
Zamykanie

sprzedazy.

Przekraczanie
obiekc;ji klienta.
Skuteczna
sprzedaz
telefoniczna.

Planowanie i
organizacja

procesu

sprzedazy. -
Budowanie
efektywnego

treningu
sprzedazowego.

Data realizacji
zajeé

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

25-06-2025

Godzina
rozpoczecia

09:45

10:30

11:15

12:00

12:45

13:00

13:45

14:30

15:15

Godzina
zakonczenia

10:30

11:15

12:00

12:45

13:00

13:45

14:30

15:15

16:00

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:15

00:45

00:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Analiza

danych

sprzedazowych.

Cwiczenia - 25-06-2025 16:00 16:45 00:45
praktyczne w

sytuacjach

sprzedazowych.

Feedback

i ocena
postepow.
. - 25-06-2025 16:45 17:20 00:35
Indywidualne
plany rozwoju

sprzedazowego.

Walidacja

25-06-2025 17:20 17:30 00:10

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2990,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2990,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 230,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 230,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w formie pdf oraz prezentacje PowerPoint w wersji elektronicznej na podany adres email uczestnicy szkolenia
moga otrzymac po zgtoszeniu checi ich otrzymania ustugodawcy



Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sie i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych oraz zapisanie sie na szkolenie za
posrednictwem Bazy.

Informacje dodatkowe

Zajecia beda realizowane w oparciu o miare godziny lekcyjnej wynoszacej 45 min. Szkolenie bedzie realizowane w formie stacjonarnej w
siedzibie firmy, ktérej pracownicy uczestniczg w szkoleniu. W zalezno$ci od czasu, potrzeb bedg wykorzystywane rézne elementy:
¢wiczenia, testy, ankiety .

Warunki techniczne

Zajecia odbywac beda sie zdalnie w czasie rzeczywistym na platformie Jitsi Meet.
Procesor jednordzeniowy 1 GB lub szybszy Pamie¢ RAM 1 GB lub wieksza

: wymagane jest potgczenie internetowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G, 4G, LTE) o nastepujgcych parametrach: - dla transmisji
wideo w jakos$ci HD 720p minimalna przepustowos¢ tgcza internetowego wynosi: 1.5Mbps/1.5Mbps (wysytanie/odbieranie). - dla
transmisji wideo w jakosci FullHD 1080p minimalna przepustowos¢ tagcza internetowego wynosi: 3Mbps/3Mbps (wysytanie/odbieranie).
Oprogramowanie: Urzagdzenie moze ale nie musi mie¢ zainstalowanej aplikacji Jitsi Meet. Moze dziata¢ poprzez strone internetowa:
https://meet.jit.si/ System operacyjny: Urzadzenie musi dziata¢ pod kontrolg jednego z systemdw operacyjnych obstugiwany przez
komunikator zoom: Android OS 4.0x lub nowszy macOS X 10.7 lub nowszy I10S 7.0 lub nowszy iPadOS 13 lub nowszy Windows 10 Home,
Pro, lub Enterprise (Wersja “S” nie jest obstugiwana) Windows 8 or 8.1 Windows 7 Windows Vista with SP1 lub nowszy Windows XP with
SP3 lub nowszy Ubuntu 12.04 lub nowszy Mint 17.1 lub nowszy Red Hat Enterprise Linux 6.4 lub nowszy Oracle Linux 6.4 lub nowszy
CentOS 6.4 lub nowszy A Fedora 21 lub nowszy OpenSUSE 13.2 lub nowszy ArchLinux ( tylko 64-bitowy)

Kontakt

O Anita Kozakowska

ﬁ E-mail biuro@irin.pl

Telefon (+48) 453 049 913



