Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywne negocjacje i skuteczne 1 709,70 PLN brutto

budowanie relacji zawodowych. 1390,00 PLN netto
# Inspirujgce warsztaty praktyczne. 142,48 PLN  brutto/h
SEMPER 115,83 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/03/27/8282/2107988

Centrum Organizacji

Szkolen i
Konferencji SEMPER © zdalna w czasie rzeczywistym

Magdalena & Ustuga szkoleniowa

Wolniewicz-Kesaria ® 12h
% % ¥ B 19.08.2024 do 20.08.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie zostato zaprojektowane z myslg o osobach, ktérym zalezy na
podniesieniu kompetencji w obszarze prowadzenia skutecznych
negocjacji oraz wzmocnieniu umiejetnosci budowania pozytywnych i
dtugofalowych relacji zawodowych.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 12-08-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 12

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ma na celu nabycie kompetencji w zakresie planowania, prowadzenia oraz w produktywny sposob zamykania
negocjacji zgodnie ze swoimi celami i oczekiwaniami.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza:

-Planuje w metodyczny sposé6b
przygotowanie sie do kazdych rozméw
negocjacyjnych.

-Planuje wynik negocjacyjny i ocenia
przebieg negocjacji pod katem
postawionego celu.

Umiejetnosci:

-Tworzy analizy intereséw i stanowisk
obu stron.

-ldentyfikuje préby manipulacji i
wiasciwie reaguje na stosowane przez
Partnera taktyki.

-Ocenia wynik negocjacji w algorytmie
wygrany-wygrany.

-Tworzy rozwigzania korzystne dla obu
stron.

Kompetencje spoteczne:

- ocenia jak odpowiednio reagowaé¢ w
réznych sytuacjach zwigzanych z
wykonywanym zawodem

- identyfikuje wtasny styl uczenia sie i
wybiera sposoby dalszego ksztatcenia,
- okresla znaczenie komunikacji
interpersonalnej oraz potrafi

prawidtowo identyfikowac¢ i rozstrzygaé

dylematy zwigzane z wykonywaniem
zawodu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

-Zdefiniowanie przez uczestnika
konkretnych etapéw przygotowan przed
rozmowami negocjacyjnymi.
Wykorzystanie systematycznego
podejscia do identyfikacji kluczowych
aspektow negocjaciji.

- Systematyczna ocena postepow
negocjacji przez uczestnika w
kontekscie zatozonego celu.

Analiza skutecznosci zastosowanych
strategii negocjacyjnych w osiagganiu
zamierzonych rezultatow.

-Uczestnik skuteczne identyfikuje
kluczowe interesy i stanowiska zaréwno
wlasne, jak i partnera negocjacyjnego.
-Tworzenie kompleksowej analizy,
uwzgledniajacej réznorodne aspekty
interesow stron.

- Identyfikowanie sygnatéw
manipulacyjnych podczas negocjac;ji.

- Umiejetno$¢ dostosowania reakcji do
réznorodnych kontekstéw zawodowych.
- Wybér adekwatnych metod dalszego
ksztatcenia zgodnie z
zidentyfikowanym stylem uczenia sie.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

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

Otrzymane zaswiadczenie po ukoriczonym szkoleniu zawiera szczegétowe informacje dotyczgce osiggnietych efektow

edukacyjnych przez uczestnika.



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

Nabyta wiedza poddawana jest ocenie poprzez zakoiczong zajecia dyskusje trenera z uczestnikami, bazujgca na scisle
okreslonych kryteriach weryfikacji.

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

Swiadectwo potwierdza, ze proces walidacji jest niezalezny od etapu szkolenia, a obiektywno$¢ treneréw
przeprowadzajgcych walidacje jest zagwarantowana.

Program

¢ szkolenie trwa 2 dni (tgcznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotgczajac do wirtualnego pokoju
konferencyjnego wykorzystujgc urzadzenie z dostepem do internetu
 zajecia odbywajg sie w godzinach 09.30-15.30 kazdego dnia wedtug harmonogramu:

Dzien |

Godz.09.30-11.00-szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu)
Rozpoczecie warsztatéw:

1.Powitanie uczestnikow.

2.Prezentacja uczestnikéw - wymiana do$wiadczen w zakresie negocjacji.
Godz.11.00-11.15 -przerwa

Godz.11.15-12.40 -szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
Zagadnienia wprowadzajace:

3.Ustalenie priorytetow.

4.Analiza stron negocjacji.

Godz.12.40-13.00 -przerwa

Godz.13.00-14.00 -szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
Ja w roli efektywnego negocjatora:

5.Budowanie autorytetu.

6.Rozpoznanie siebie - wtasny styl negocjowania.

Godz.14.00-14.15 -przerwa

Godz.14.15-15.30 -szkolenie

7.Cechy profesjonalnego i skutecznego negocjatora w odniesieniu do wybranej branzy i specyfiki pracy.
8.Jak podniesc¢ efektywnos$¢ wtasng i zespotu biorgcego udziat w rozmowach negocjacyjnych?
Wykorzystanie wtasnych predyspozycji podczas rozméw z Partnerami:

9.Rodzaje konfliktéw i sposoby ich rozwigzywania.

10.Strategie negocjacyjne.

Dzien Il

Godz.09.30-11.00-szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu)



11.Negocjacje twarde lub miekkie.

12.Stosowanie technik wptywu spotecznego w negocjacjach.
13.Przyjmowanie strategii w zaleznosci od celu.
Godz.11.00-11.15 -przerwa

Godz.11.15-12.40 -szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
14.Podstawowe reguty w negocjacjach.

15.Techniki negocjacyjne.

16.Proces negocjacyjny.

Godz.12.40-13.00 -przerwa

Godz.13.00-14.00 -szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
17.Ustalenie potrzeb i mozliwosci partnera.

18.Ustalenie kwestii spornych i wspélnych.

19.Reguta wzajemnego szacunku.

20.Umiejetno$¢ méwienia i stuchania.

21.Zamykanie rozmow.

Godz.14.00-14.15 -przerwa

Godz.14.15-15.20 -szkolenie

Sytuacje trudne w negocjacjach:

22 .Btedy negocjacyjne.

23.Trudny partner.

24 Emocje w procesie negocjacyjnym.

25.Jak radzi¢ sobie z obiekcjami, oporem i odmowag ?

Ocena procesu negocjacyjnego:

26.Ustalenie rozwigzan alternatywnych.

Budowanie trwatych relacji zawodowych.

Godz.15.20-15.25 -ankieta ewaluacyjna

Godz.15.20-15.30 - Podsumowanie i zakonczenie szkolenia.

Szkolenie bedzie realizowane w wymiarze 12-godzinnym, gdzie 1 godzina odpowiada godzinie zegarowej (60min.)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 2



Przedmiot / temat
zajec

Efektywne
negocjacje i
skuteczne
budowanie relacji
zawodowych

Efektywne
negocjacje i
skuteczne
budowanie relacji
zawodowych

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Trener SEMPER 19-08-2024 09:30 15:30 06:00

Trener SEMPER 20-08-2024 09:30 15:30 06:00

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1709,70 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1390,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 142,48 PLN

Koszt osobogodziny netto 115,83 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Trener SEMPER

Trener-praktyk. Specjalizuje sie w szkoleniach biznesowych, w szczegdlnosci zwigzanych ze
sprzedazg, obstuga klienta, komunikacjg, budowaniem zespotéw, jak i szkoleniach kadry
menedzerskiej. Posiada dyplom trenera biznesu z wieloletnim doswiadczeniem w branzy medyczno-
farmaceutycznej. Swojg przygode zawodowa w biznesie rozpoczeta 15 lat temu. Na poczatku na
stanowisku Przedstawiciela Medycznego, potem przez 10 lat petnita funkcje menedzerskie na
poziomie $redniego i wyzszego szczebla. Ponadto posiada dyplom Coacha i jest certyfikowanym
konsultantem The Bridge Personality. The Bridge Personality, jako jedyny test na swiecie, taczy
powszechnie uznang przez srodowisko naukowe teorie Wielkiej Pigtki z koncepcja typow
psychologicznych Junga. To unikalne potgczenie obu koncepcji daje wyczerpujaca, wiarygodng oraz
kompleksowg informacje o pracowniku/kandydacie. Wyznaje zasade, ze rozwéj pracownikéow
prowadzi w sposéb bezposredni do realizacji zatozonych celéw. Spod jej skrzydet wyrosto wielu Key
Account Managerdw jak i District Managerow. Solidne i wieloletnie umocowanie w biznesie, pozwala



jej budowaé¢ szkolenia wcelowane w rozwoj Organizacji z duzym zrozumieniem rynku i
obowigzujgcych realiéw. Na sali szkoleniowej wazne dla niej jest budowanie atmosfery
bezpieczenstwa i otwartosci dla uczestnikéw, ktéra pozwala im w sposéb komfortowy zanurzac¢ sie
w doswiadczaniu ,nowego” Posiada co najmniej 120 godz. doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o
podobnej tematyce

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e otrzymujesz certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

e materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej

¢ masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

¢ otrzymujesz indywidualng karte rabatowa upowazniajgca do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki uczestnictwa

ZGLOSZENIE NA UStUGE
Rezerwacji miejsca szkoleniowego mozna dokona¢ za posrednictwem BUR.

Inwestycja:

1390.00zt netto (+23% VAT)

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych stawka podatku
VAT = zw.

-cena zawiera:

-uczestnictwo w szkoleniu on-line

-materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej

-renomowany certyfikat potwierdzajgcy ukoniczenie szkolenia (w wersji elektronicznej lub papierowej)

-konsultacje poszkoleniowe

-10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte i on-line organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER.

Informacje dodatkowe

Metody pracy podczas szkolenia on-line:

» wygodna forma szkolenia - wystarczy dostep do urzagdzenia z internetem (komputer, tablet, telefon), stuchawki lub gtosniki i ulubiony
fotel

¢ szkolenie realizowane jest w nowoczesnej formie w wirtualnym pokoju konferencyjnym i kameralnej grupie uczestnikow

¢ bierzesz udziat w petnowartosciowym szkoleniu - Trener prowadzi zajecia "na zywo" - widzisz go i styszysz

¢ pokaz prezentacji, ankiet i ¢wiczen widzisz na ekranie swojego komputera w czasie rzeczywistym.

¢ podczas szkolenia Trener aktywizuje uczestnikow zadajac pytania, na ktére mozna odpowiedzie¢ w czasie rzeczywistym

e otrzymujesz certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

e masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

¢ otrzymujesz indywidualng karte rabatowg upowazniajgcag do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki techniczne

1. Platforma /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Platforma Zoom (https://zoom-video.pl/)
2. Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji - komputer,
laptop lub inne urzadzenie z dostepem do internetu



3. Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik - minimalna predkos¢ tgcza: 512
KB/sek

4. Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw - komputer, laptop lub inne
urzadzenie z dostepem do internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania.

5. Okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu on-line - do momentu zakorczenia szkolenia

6. Potrzebna jest zainstalowana najbardziej aktualna oficjalna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera. Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy); 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej); System
operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S. tacze
internetowe o minimalnej przepustowos$ci do zapewnienia transmisji dzwieku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do
zapewnienia transmisji tacznie dzwieku i wizji, zalecane min. 2,5 Mb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail a.poznanska@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



