Mozliwo$¢ dofinansowania

Coaching negocjacyjny 7 318,50 PLN brutto

5950,00 PLN netto
209,10 PLN brutto/h
170,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/02/08/12412/2068022

© Krakow / stacjonarna
Eveneum Sp. z 0.0.

& Ustuga szkoleniowa
Sp.K.

® 35h
Kok Kk ok 59 16.10.2024 do 18.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Typowi uczestnicy szkolenia to:

e kadra C-level
X e dyrektorzy i managerowie sprzedazy oraz zakupow
Grupa docelowa ustugi . ) . o
e pracownicy dziatu sprzedazy i obstugi klienta
e pracownicy dziatu logistyki

e pracownicy dziatu jakosci

* inne
Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 35

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR .
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Opracowanie Profilu E-360 Negocjatora. Negocjowanie zgodne z typem relacji biznesowej. Umiejetne budowanie
satysfakcji obu stron. Poznanie siebie i analiza drugiej strony.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Nagrywane na wideo éwiczenia

symulacyjne podczas ktérych . L
K L. . . Zadania negocjacyjne 1 na 1 oraz . X
uczestnicy uswiadamiajg sobie . . Obserwacja w warunkach rzeczywistych
. . . wymagajace zarzadzania zespotem.
popetniane btedy i maksymalnie

wykorzystujg swoje mocne strony.

Cel biznesowy

Nabycie umiejetnosci negocjacyjnych dostosowanych do typu relacji biznesowych.

Rozpoznanie i analiza potrzeb partnera w celu osiggnigcia wspdlnej satysfakcji z rezultatu negocjaciji.
Zapoznanie z technikami pozytywnego wzmacniania przekazu.

Opanowanie emocji i zarzadzanie konfliktem.

Wprowadzenie narzedzi do efektywnego przygotowywania sie do negocjacji indywidualnych.

Omowienie z doswiadczonym negocjatorem-praktykiem wyzwan przed ktérymi stoi uczestnik coachingu

Indywidualny Coaching Negocjacyjny to program pozwalajgcy na zapoznanie sie z najskuteczniejszymi technikami
negocjacyjnymi stosowanymi w biznesie. Ze wzgledu na swojg indywidualng forme skierowany jest do profesjonalistow
na réznych etapach kariery zawodowej, ktérych codzienna praca zwigzana jest z negocjacjami wewnatrz i na zewnatrz
firmy. Niezaleznie od dziatu lub specyfiki wykonywanej pracy indywidualna sesja doskonale usystematyzuje i poszerzy
wiedze kazdego negocjatora otwierajgc oczy na nowe mozliwosci.

Efekt ustugi

Uczestnik:

* wzmochi swoje moche strony negocjacyjne

¢ udoskonali swoje obszary wymagajace doskonalenia

e otrzyma wskazéwki jak moze dalej doskonali¢ swoje umiejetnosci

e przeéwiczy najskuteczniejsze technii neocjacyjne

¢ potrafi dostosowa¢ zachowanie negocjacyjne do typu relacji z partnerem biznesowym
¢ wie jak skutecznie sie przygotowywac do negocjacji

¢ potrafl wykorzystywac¢ narzedzia utatwiajzce przygotowania i prowadzenie negocjaciji
e potrafl wspdlpracowaé w zespole negocjacyjnym i organizowacé jego prace

e zwieksza pewnosc¢ siebie i obniza poziom stresu zwigzanego z negocjacjami

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

¢ praktyczne zadania/ aktywnosci wymagajace uzycia efektéw uczenia sie
e stop-klatki i okresowe podsumowania dokonywane grupowo lub indywidualnie

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak

Program

Szkolenie oparte jest o autorski KOMPAS NEGOCJACYJNY EVENEUMB®, ktéry prowadzi uczestnikéw przez kolejne poziomy relacji
biznesowych:

e Targowanie

e Wymiana Ustepstw
* Budowanie Relacji
e Budowanie Wartosci

Zakres merytoryczny kazdorazowo dopasowywany jest do oczekiwan uczestnika i definiowany przed zajeciami.

Stosujgc metodologie Experiential Learning uczestnik coachingu doswiadczy na wtasnej skérze najskuteczniejszych techniki
sprawdzone w $rodowisku miedzynarodowych korporacji.

Uczestnicy szkolenia moga kontynuowac rozwdj swoich umiejetnosci poprzez programy negocjacyjne realizowane w grupach. Szczegoty
na www.eveneum.com

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 318,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5950,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 209,10 PLN

Koszt osobogodziny netto 170,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

RAFAL DADOS

15 lat doswiadczenia w zakupach projektowych oraz strategicznych. Od 5 lat wspotwiasciciel
Eveneum, firmy wyspecjalizowanej w doradztwie i szkoleniach dla zakupéw w branzach
wymagajgcych budowania relacji i zaufania pomiedzy partnerami. Jego specjalnoscig jest wsparcie
klientow w zakresie zakupdw projektowych i wczesnego zaangazowania dostawcow i dziatu
zakupow w prace rozwojowe. Realizuje projekty typu negocjacje na zlecenie, poszukiwania
dostawcdw oraz negocjowania warunkow wspotpracy w imieniu Klientdw. Prelegent konferencji
zakupowych w kraju i zagranicg. Wyktadowca kierunku zakupowego na Uniwersytecie
JagielloAskim.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ Podrecznik skutecznego negocjatora
¢ Toolbox negocjacyjny w formie elektronicznej

e Formularze do wykorzystania w trakcie warsztatu

Adres

Krakéw
Krakéw

woj. matopolskie

Kontakt

O
o

Szymon Tochowicz

E-mail szymon.tochowicz@eveneum.com
Telefon (+48) 533 439 393



