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Negocjacje trade marketingowe z
wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i

@ patrino sztucznej inteligencji (Al) — matematyka
handlowa, argumentacja i analiza danych
w praktyce. Szkolenie stacjonarne.
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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

2 164,80 PLN brutto
1760,00 PLN netto
135,30 PLN brutto/h
110,00 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do oséb dorostych (powyzej 18 roku zycia),
pracujacych lub planujgcych rozwéj zawodowy w obszarze sprzedazy,
trade marketingu oraz zarzadzania kategorig, w szczegélnosci:

¢ przedstawicieli handlowych, key account manageréw oraz

specjalistéw ds. sprzedazy,

e pracownikow dziatéw trade marketingu i category management,

¢ 0s6b odpowiedzialnych za analize danych sprzedazowych i
podejmowanie decyzji biznesowych,

e menedzeréw i wiascicieli firm rozwijajacych kompetencje

sprzedazowe i negocjacyjne,

e 0s6b chcacych podnies¢ kompetencije cyfrowe, w tym w zakresie
wykorzystania narzedzi analitycznych i sztucznej inteligencji w

sprzedazy.

Szkolenie jest réwniez odpowiednie dla oséb, ktére chcg dostosowaé
swoje kompetencje do zmieniajgcych sie warunkéw rynku pracy, w tym
rosnacej roli automatyzacji i nowych technologii.
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Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikéw w zakresie skutecznego prowadzenia negocjacji trade
marketingowych z producentami i partnerami handlowymi, w oparciu o analize danych, jezyk korzysci oraz argumentacje
biznesowa. Szkolenie rozwija réwniez kompetencje cyfrowe poprzez wykorzystanie nowoczesnych narzedzi
analitycznych oraz rozwigzan opartych na sztucznej inteligencji (Al), wspierajagcych przygotowanie ofert, analize KP!,
symulacje negocjacji oraz podejmowanie decyzji biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Przygotowuje dopasowang

Uczestnik stosuje zasady argumentaciji i argumentacje oraz prowadzi rozmowe,
. . . L . . Test teoretyczny
prowadzi negocjacje sprzedazowe odpowiadajac poprawnie na min. 2
obiekcje
Uczestnik analizuje dane sprzedazowe i .
. . Oblicza podstawowe KPI oraz
wykorzystuje KPIl w decyzjach Test teoretyczny

interpretuje dane i wycigga wnioski
biznesowych pret yelag

Dobiera narzedzie (w tym Al) i
przygotowuje analize, oferte lub Test teoretyczny
prezentacje dopasowana do celu

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
cyfrowe i Al w sprzedazy

Analizuje przyktad biznesowy i

Uczestnik ocenia efektywnos¢ dziatan L o
wskazuje min. 2 wnioski dotyczace

sprzedazowych i wptyw technologii na L . Test teoretyczny
efektywnosci oraz zmian na rynku
prace.
pracy.
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji
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 walidacji?

TAK

Program

Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na ¢wiczeniach indywidualnych, grupowych ( w grupach 5-cio osobowych), dyskusji grupowej,
grach symulacyjnych, prezentacji przyktadéw, mini wyktadach.

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych.

Uczestnicy otrzymajg materiaty autorskie, opracowane przez wyktadowcow-praktykéw.
1. SKUTECZNA ARGUMENTACJA W TRADE MARKETINGU

«Zasady skutecznego przekonywania w negocjacjach handlowych
‘Najczestsze btedy w argumentacji i ich konsekwencje

‘Budowanie argumentéw opartych na danych

*Typy partneréw biznesowych i dostosowanie komunikacji
*Wprowadzenie do wykorzystania narzedzi cyfrowych w przygotowaniu argumentacji
2. MATEMATYKA HANDLOWA | ANALIZA KPI

Kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI) w trade marketingu

+Analiza kontraktu i optacalnosci wspétpracy

*Praca na danych sprzedazowych

*Wykorzystanie narzedzi cyfrowych do analizy danych
*Wprowadzenie do automatyzacji analizy KPI

3. JEZYK KORZYSCI | KOMUNIKACJA W TM

*Rdéznica miedzy cecha a korzyscia

*Tworzenie skutecznych komunikatéw sprzedazowych
<Argumentacja w zarzadzaniu kategorig i potka

+Argumentacja w promocjach i dziataniach sprzedazowych
*Wykorzystanie narzedzi Al do tworzenia komunikatéw i ofert

4. OBIEKCJE | TRUDNE SYTUACJE NEGOCJACYJNE

*Typy obiekcji w rozmowach handlowych

*Techniki neutralizacji obiekciji

*Odpowiedzi na trudne pytania partneréw biznesowych

*Symulacje rozmdw negocjacyjnych

*Wykorzystanie Al do generowania scenariuszy rozmoéw i odpowiedzi

5. WYKORZYSTANIE Al | NARZEDZI CYFROWYCH W NEGOCJACJACH



*Wprowadzenie do Al w sprzedazy i trade marketingu

‘Narzedzia Al wspierajgce:przygotowanie argumentacji, analize danych i KPIl,tworzenie ofert handlowych

+Automatyzacja proceséw sprzedazowych i analitycznych

Szanse i zagrozenia wynikajgce z wykorzystania Al w pracy

*Wptyw technologii na role zawodowe i rynek pracy

6. PRAKTYCZNE ZASTOSOWANIE - CASE STUDY | CWICZENIA

+Analiza rzeczywistych przypadkéw biznesowych

*Tworzenie strategii negocjacyjnej

*Wyliczanie efektywnosci ustalen kontraktowych

*Wykorzystanie narzedzi cyfrowych w analizie wynikéw

+Analiza SWOT wtasnych kompetencji

7 Walidacja efektéw uczenia sie.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 8

Przedmiot / temat

zajeé Prowadzacy
Wprowadzenie.
SKUTECZNA dr Pawet

ARGUMENTACJA Pawtowski
W TRADE
MARKETINGU

MATEMATYKA dr Pawet
HANDLOWA | Pawtowski
ANALIZA KPI

JEZYK

KORZYSCI | dr Pawet
KOMUNIKACJA Pawtowski
WTM

OBIEKCJE |

TRUDNE
dr Pawet
SYTUACJE X
Pawtowski
NEGOCJACYJNE

czl

Data realizacji
zajec

07-07-2026

07-07-2026

07-07-2026

07-07-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

12:00

15:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

15:00

16:00

Liczba godzin

02:00

02:00

03:00

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
. Prowadzacy o . L
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

OBIEKCJE |

TRUDNE
dr Pawet

SYTUACJE . 08-07-2026 08:00 10:00 02:00
Pawtowski

NEGOCJACYJNE

cz2

WYKORZYSTANI
dr Pawet

E Al | NARZEDZI i 08-07-2026 10:00 13:00 03:00
Pawtowski

CYFROWYCH W

NEGOCJACJACH

PRAKTYCZNE
dr Pawet

ZASTOSOWANIE X 08-07-2026 13:00 15:30 02:30
Pawtowski

- CASE STUDY |

CWICZENIA

Walidacja
efektéw uczenia - 08-07-2026 15:30 16:00 00:30
sie.

Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2164,80 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1760,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 135,30 PLN
Koszt osobogodziny netto 110,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

dr Pawet Pawlowski



30 lat praktyki biznesowej i doswiadczenie managerskiego, ktére zdobywat pracujac dla duzych
korporacji: AchieveGlobal, Mercuri International Poland, Harvard Business Review, ICAN Institute,
Sandler Training International, House of Skills.

Ceniony ekspert w dziedzinie Psychologii Biznesu. Poprzez dziatania doradczo — szkoleniowe
wspiera klientow w zwiekszaniu efektywnosci sprzedazy, negocjacji, obstugi klienta i zarzadzania.
Zajmuje sie definiowaniem potrzeb szkoleniowych, przygotowywaniem i realizacjg projektow
szkoleniowych. Pracujac dla wielu firm zwigzanych z branzg szkoleniowo - doradczg, poprowadzit
ponad 1750 dni szkoleniowych i coachingowych, dedykowanych, praktycznie, wszystkim sektorom
biznesu, ze szczegdlnym uwypukleniem firm farmaceutycznych, bankéw, firm ubezpieczeniowych
oraz przedsiebiorstw produkcyjnych. Szczegdlnie mocno doswiadczony w obszarze Executive
Coaching oraz w prowadzeniu warsztatéw z szeroko rozumianego zakresu zarzgdzania sitami
sprzedazy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentaciji i skryptéw zostang udostepnione dla uczestnikédw podczas ustugi oraz po jej realizacji.

Informacje dodatkowe

Metodyka szkolenia: Szkolenie w gtéwnej mierze oparte jest na mini wyktadach, prezentaciji przyktadéw, dyskusji grupowej, ktére
odbywajg sie pomiedzy blokami teoretycznymi.

Szkolenie prowadzone jest w formie godzin zegarowych 1Th= 60min

Zaswiadczenie o ukonczeniu ustugi wydane zostanie uczestnikowi z min. 80% obecnoscia.

Adres

ul. Tarnowska 24

Tuchoéw

woj. matopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja

o Wi

Kontakt

O
)

MAGDALENA BESARABA

E-mail magdalena.besaraba@patrino.pl
Telefon (+48) 797 454 584



