Mozliwo$¢ dofinansowania

o on Negocjacje i komunikacja jako kluczowe 5 600,00 PLN brutto
> 5™ . . . e s e
(( S ) narzedzia w rozwoju umiejetnosci 5600,00 PLN netto
X J i i i 155,56 PLN b h
X i) zawodowych - szkolenie w formie zdalnej : rutto/
FScve 155,56 PLN
SPA”l;IUM Numer ustugi 2024/05/15/43841/2150477 g netto/h
Spatium © zdalna w czasie rzeczywistym
Development Group ~ ® Ustuga szkoleniowa
Sp. zo.o. ® 36h
* % %k K £ 02.09.2024 do 10.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedmiotowa ustuga szkoleniowa skierowana jest dla oséb dorostych,

. ktére z wtasnej inicjatywy chca podniesé swoje kompetencje,
Grupa docelowa ustugi . . ) " - . o
umiejetnosci lub kwalifikacji. Uczestnik nie musi posiadaé wiedzy w

zakresie niniejszego szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 29-08-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 36

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR (MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Negocjacje i komunikacja jako kluczowe narzedzia w rozwoju umiejetnosci zawodowych - szkolenie w formie
zdalnej" przygotowuje do samodzielnego prowadzenia procesu negocjacji, umozliwiajac petne zrozumienie istoty i



podstaw tego procesu. Uczestnik szkolenia bedzie zdolny do wykorzystywania zasad efektywnej komunikacji w

negocjacjach i dziataniach sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Operuje w sposéb efektywny
podstawami i zasadami negocjacji.

Wykorzystuje styl negocjacji w oparciu
o efektywng komunikacje.

Ksztattuje postawe relacyjnosci w
negocjacjach.

Przygotowuje postawe profesjonalisty
w kontaktach negocjacyjnych.

Operuje postawa i zna zasady mowy
ciata.

Wykorzystuje postawe skutecznej
sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

wymienia zasady negocjacji

omawia czym jest przygotowanie do
negocjacji

rozumiejak wigczy¢ mediacje w
negocjacjach

omawia zasady efektywnej komunikacji

ozpoznaje klucze efektywnej
komunikaciji

rozumie technike komplementéw w
negocjacjach

rozpoznaje kiedy i jak budujemy relacje

wykorzystuje schematy budowania
relacji

omawia techniki budowania relacji

wskazuje zasady wlasciwego stuchania

wykorzystuje techniki parafrazy

omawia Kota Mehrabiana w
negocjacjach

rozpoznaje czy jest komunikacja
werbalna i pozawerbalna

omawia gesty i postawy w mowie ciata

rozpoznaje czym jest sprzedaz

wykorzystuje tréjkotowa analize rynku

omawia zasady autoprezentaciji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

omawia dlaczego klienci odchodza od
Test teoretyczny

firm
Ksztattuje proces obstugi klienta. dobiera techniki obstugi klienta
Test teoretyczny
omawia czym jest proces skargi Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Zasady negocjaciji

¢ Przygotowanie do negocjacji jest kluczem
¢ Negocjacje a mediacje
e Emocje skad sie biorg i jak Sobie z nimi radzi¢

Zasady efektywnej komunikacji w negocjacjach

¢ 9 krokow efektywnej komunikacji
e Komplementy w komunikaciji

Techniki budowania relacji
¢ Na czym opiera sie czysta relacja
¢ Skad pochodzi stowo relacje i jakie to ma znaczenie

e Techniki w zaleznosci od sytuaciji

Efektywne stuchanie



e Uczy sie postawy w stuchaniu
e Parafraza jako narzedzie w efektywnym stuchaniu

Kota Mehrabiana
Komunikacja werbalna a pozawerbalna

¢ Rozpoznaje czym jest komunikacja pozawerbalna
e Gesty i postawy w mowie ciata

Asertywnosc¢

e Typy zachowan w asertywnosci
e Metody wyznaczania granic
e Asertywna odmowa

Techniki kupieckie

¢ Jak radzi¢ sobie z presjg podczas negocjacji
¢ Kiedy druga strona uzywa nacisku

NLP. Filary jasno i prosto

e Jakie sg 4 filary NLP
e Czym jest NLP
¢ Odpowiedzialnos¢ a oczekiwania

Neurolingwistyka w praktyce
Metaprogramy w komunikacji
Swiadomo$é a nieswiadomogé

e Kiedy uzywamy podswiadmosci
» Czy pod$wiadomoscig mozna sterowac
e Jak wptywac korzystnie na Siebie

3 okresy budowania systemu wartosci w Nas
Strach i lek i skad sie w Nas bierze
Planowanie i zarzgdzanie soba w czasie

e Test z planowania
e Jak w planowaniu wyznacza¢ priorytety
e Co w planowaniu wptywa na sprzedaz

Czym jest sprzedaz

¢ |stota sprzedazy
e Zasada VilfredoPareto
e Tréjkotowa analiza rynku

Autoprezentacja jej zasady i wspdlny warsztat
Moc argumentacji

¢ Rodzaje argumentéw

e Czy argumentow powinnismy sie ba¢

e Jak sobie z nimi radzi¢

Techniki finalizacji

e Jak ptynnie przej$¢ do finalizacji
e Czym sg presupozycje w finalizacji
e Techniki

Przekonania i jak Sobie z nimi radzi¢



Obstuga klienta i proces skargi

e Dlaczego klienci odchodza od firm
¢ Proces Skargii
¢ Metoda katalogowania ,Baboli”

Walidacja ustugi

Szkolenie adresowane jest osob dorostych, ktére z wtasnej inicjatywy chca podniesé swoje kompetencije, umiejetnosci lub kwalifikacji w
zakresie niniejszego szkolenia. Szkolenie trwa 36 godzin dydaktycznych po 45 minut (4 dni). Przerwy nie wliczajg sie do czasu trwania
ustugi. Maksymalna ilos¢ osob w grupie wynosi 20. Od uczestnikdw wymagany jest dostep do Internetu i sprzetu komputerowego, ktory
odbiera i przekazuje dzwiek. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposob, aby stopniowo narastat ich stopien
trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikdw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak rowniez w podziale na
grupy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 19

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., L, . B} . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Zasady

negocjacji -

prezentacja na Mikotaj Kijewski 02-09-2024 08:00 09:45 01:45
zywo, chat,

éwiczenia

Zasady

efektywnej
komunikacji - . - .
. Mikotaj Kijewski 02-09-2024 10:00 11:45 01:45
prezentacja na
zywo, chat,

¢éwiczenia

Techniki

budowania relacji

- prezentacja na Mikotaj Kijewski 02-09-2024 12:00 13:30 01:30
zywo, chat,

éwiczenia

Efektywne
stuchanie -

prezentacja na Mikotaj Kijewski 02-09-2024 13:45 14:30 00:45
zywo, chat,
éwiczenia

Kota

Mehrabiana -

prezentacja na Mikotaj Kijewski 02-09-2024 14:30 15:30 01:00
zywo, chat,

éwiczenia



Przedmiot / temat
zajec

Komunikacja
werbalna a
pozawerbalna -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Asertywnos¢ -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Techniki
kupieckie -
prezentacja na
zywo, chat,
¢éwiczenia

NLP. Filary
jasno i prosto -

prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Neurolingwistyka
w praktyce -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Metaprogramy w
komunikaciji -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Swiadomosé a
nieswiadomos¢ -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

3 okresy

budowania
systemu
wartosci w Nas -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Prowadzacy

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Data realizacji
zajeé

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

09-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

11:45

12:30

13:45

08:00

10:00

10:45

Godzina
zakonczenia

09:30

11:30

12:30

13:30

15:30

09:45

10:45

11:30

Liczba godzin

01:30

01:45

00:45

01:00

01:45

01:45

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Strach i

lek i skad sie w
Nas bierze -
prezentacja na
zywo, chat,
¢éwiczenia

Planowanie i
zarzadzanie soba
w czasie. Czym
jest sprzedaz cz.
1 - prezentacja
na zywo, chat,
éwiczenia

Czym jest

sprzedaz cz. 2.
Autoprezentacja
jej zasady i
wspolny warsztat
- prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

B Voc

argumentacji.
Techniki
finalizacji -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Przekonania i jak
Sobie z nimi
radzié. Obstuga
klienta i proces
skargi -
prezentacja na
zywo, chat,
éwiczenia

Walidacja

ustugi - test

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Mikotaj Kijewski

Data realizacji
zajeé

09-09-2024

09-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

10-09-2024

Cena

Godzina
rozpoczecia

11:45

13:45

08:00

09:45

13:45

15:15

Godzina
zakonczenia

13:30

15:30

09:30

13:30

15:15

15:30

Liczba godzin

01:45

01:45

01:30

03:45

01:30

00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5600,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 155,56 PLN
Koszt osobogodziny netto 155,56 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1
Mikotaj Kijewski

0d 2006 r. prowadzi i szkoli zespoty sprzedazowe dzieki temu nauczyt sie i zdobyt bardzo duze
doswiadczenie jak efektywnie zarzagdzaé zespotami ludzkimi, jak prawidtowo wyznacza¢ cele, jak
efektywnie zarzadza¢ procesem zmiany, jak rozwigzywaé problemy i sytuacje konfliktowe w
zespotach, jak przeprowadza¢ meetingi i umiejetnie delegowac¢ zadania na poszczegélnych
cztonkéw zespotu, jak zminimalizowac ryzyko podczas wyboru oraz sposoby motywacji.
Zawodowo zajmuje sie sprzedazg i szkoleniami. Od 2015 roku jest Gtéwnym Trener w firmie MK
Evolution Sp. z 0.0. Doswiadczenie zawodowe zdobywat przez 14 lat. Od 2006 roku pozyskat wraz z
zespotami sprzedazowymi ponad 3500 klientéw, co nauczyto go zarzadzania zespotami ludzkimi,
procesu rekrutacji, motywacji Handlowcow i efektywnego realizowania zamierzonych celéw. Dzigki
wieloletniemu doswiadczeniu moze skutecznie odpowiadac¢ za tworzenie, prowadzenie, szkolenie i
wspotprace Zespotoéw

Menadzerskich na terenie catego kraju. Od 2005 roku przeszkolit przeszkolit kilkadziesiat tysiecy
os6b. Stale podnosi swoje kompetencje. Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej
niz 5 lat od dnia rozpoczecia szkolenia. Wyksztatcenie: wyzsze. Email: kijewski.mikolaj@gmail.com

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy, ankieta, test.

Informacje dodatkowe

¢ Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.
» Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie

testu i cwiczen.

e 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktyczych.

e Szkolenie trwa 36 godzin dydaktycznych.

e Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie/nagrywanie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w
celu utrwalenia efektow uczenia sie.

¢ Cena ustugi rozwojowej nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustugg rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkow

trwatych przekazywanych przedsiebiorcom lub ich pracownikom, koszty dojazdu i zakwaterowania.
e Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m
in. w zakresie powierzania ustug.



Warunki techniczne

1. W celu prawidtowego i petnego korzystania ze szkolenia, Uczestnik powinien dysponowad:

 urzadzeniem majgcym dostep do sieci Internet (komputer, smartfon, tablet),

¢ zdolnym do odbioru i przekazu dZzwigku (gtosniki, stuchawki, mikrofon), przegladarkg Windows: Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+,
Mac: Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+,

e kamerka internetowa.

2. Minimalna wymagana szybko$¢ potgczenia internetowego w celu korzystania z webinariéw wynosi 2 Mb/s (zalecane potgczenie
szerokopasmowe).

3. Dotgczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika przed szkoleniem oraz wpisanie imienia i
nazwiska w oknie logowania.

4. Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m
in. w zakresie powierzania ustug.

Waznosé linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakonczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

Kontakt

ﬁ E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350

Ewa Wasowicz



