Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje 574,00 PLN brutto
Numer ustugi 2024/07/11/120967/2217963 466,67 PLN netto
alfm 71,75 PLN brutto/h

58,33 PLN netto/h

© Biaty Bor / stacjonarna
ALTKOM AKADEMIA

B & Ustuga szkoleniowa
SPOLKA AKCYJNA

® 8h
Kok ke ke 59 11.09.2024 do 06.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla oséb indywidualnych

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

Szkolenie dedykowane dla wszystkich, ktérzy chca naby¢ praktyczne

Grupa docelowa ustugi . . ) T .
umiejetnosci prowadzenia negocjacji w biznesie.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 04-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 8

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje Uczestnika do praktycznych umiejetnosci prowadzenia negocjacji w biznesie. Uczestnik po
szkoleniu skutecznie komunikuje sie i negocjuje z tzw. trudnym dostawcg, stosuje zasady atrakcyjnej autoprezentac;ji i
prowadzi asertywng komunikacje.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje podstawowe zasady
negocjacji

Kryteria weryfikacji

- charakteryzuje zasady i reguty
negocjacyjne
- charakteryzuje sposoby prowadzenia

Metoda walidacji

Test teoretyczny

rozmowy i utrzymywania kontroli

- charakteryzuje techniki budowy
postawy asertywnej

- charakteryzuje techniki budowania
wtasnej charyzmy

Wykorzystuje techniki budowania
wiasnego autorytetu w oczach partnera
negocjacyjnego

Test teoretyczny

- charakteryzuje zasady formutowania
zdan, tak aby byty skuteczne

- charakteryzuje strukture komunikacji,
kolejnos$é zdan, kolejno$¢ argumentéw
- definiuje typy osobowosci rozméwcy

Skutecznie negocjuje Test teoretyczny

- charakteryzuje zasady budowania

Wspotpracuje z tzw. ,trudnym zdrowej wspétpracy

Test teoretyczn
dostawcy” yezny

- charakteryzuje zasady przetamywania
impasu

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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

tak

Program

Agenda szkolenia:
1. Wprowadzenie do negocjacji

¢ Definicja, zasady i reguty negocjacyjne.



* Przygotowanie do negocjacji (czego chce ja? czego chce partner negocjacyjny? Pozycjonowanie na osi sita-stabo$¢, czyli komu
bardziej zalezy. )

¢ Rozpoznawanie najwazniejszych intereséw i ograniczen dostawcy.

¢ Pytania otwarte jako klucz do przejecia kontroli nad rozmowa.

e Sposob prowadzenia rozmowy i utrzymywania kontroli.

1. Techniki budowania wtasnego autorytetu w oczach partnera negocjacyjnego

e Techniki budowy postawy asertywnej.
» Techniki budowania wtasnej charyzmy
e Znaczenie wizerunku negocjatora dla przebiegu negocjacji.

1. Zasady komunikacji

e Jak ustrukturyzowaé komunikacje?

e Jak sformutowaé zdania, aby byty skuteczne?

e Struktura komunikaciji, kolejno$¢ zdan, kolejno$¢ argumentéw, odbiorca, oczekiwana reakcja, kanat komunikaciji, follow up,
podsumowanie ustalen

e W jaki sposob rozpoznac typ osobowosci rozmoéwcy i jak wykorzystac tg wiedze podczas negocjacji (rowniez podczas negocjacji
telefonicznych)

1. Wspotpraca z tzw. ,trudnym dostawca”

e Jak budowac¢ zdrowa wspétprace i osiggac cele
e Przetamywanie impasu

1. Podsumowanie

Efekty uczenia zostang zweryfikowane przed szkoleniem i po szkoleniu poprzez pre i post testy w formie testu teoretycznego
zamknietego w formie online.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 5

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie
do negocjaciji
wyktad

Jacek Labunski 06-11-2024 08:00 10:00 02:00

Rozpoznawanie

najwazniejszych

interesow i

ograniczen

dostawcyPytania Jacek Labunski 06-11-2024 10:00 11:00 01:00
otwarte jako

klucz do

przejecia kontroli

nad rozmowa

éwiczenia



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Techniki

budowania

wlasnego

autorytetu w Jacek tabunski 06-11-2024 11:00 13:00 02:00
oczach partnera

negocjacyjnego

éwiczenia

Zasady
komunikacji Jacek tabunski 06-11-2024 13:00 15:00 02:00
éwiczenia

Wspotpraca

z tzw. ,trudnym

dostawcy”, Jacek tabunski 06-11-2024 15:00 16:00 01:00
podsumowanie

éwiczenia

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 574,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 466,67 PLN
Koszt osobogodziny brutto 71,75 PLN

Koszt osobogodziny netto 58,33 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Jacek tabunski
‘ ' Wyksztatcenie: wyzsze

WWSZiP Zarzadzanie zasobami ludzkimi
WWSZIiP Psychosocjologia

WSB Wroctaw Trener Biznesu
Specjalizacja: Zarzadzanie i przywo6dztwo
Sprzedaz i obstuga klienta



Rozwdj osobisty

Train the Trainers.

Doswiadczenie trenerskie: Obecnie trener Altkom Akademii. Posiada duze doswiadczenie trenerskie.
Aktualnie prowadzi szkolenia z zakresu zarzadzania, sprzedazy i obstugi Klienta, efektywnosci
osobistej, HR. Uczestnicy warsztatow podkreslajg jego bogate praktyczne doswiadczenie zawodowe
oraz biznesowe, a takze ogromng wiedze i umiejetnos$¢ uczenia ludzi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Na platformie Wirtualna Klasa Altkom Akademii udostepnione zostang bezterminowo materiaty szkoleniowe (ij. np.
podreczniki/prezentacje/materiaty dydaktyczne niezbedne do odbycia szkolenia/ebooki itp.), zasoby bazy wiedzy portalu oraz dodatkowe
informacje od trenera. Uczestnicy zachowujg bezterminowy dostep do zasobéw Mojej Akademii i materiatéw szkoleniowych
zgromadzonych w Wirtualnej Klasie szkolenia. Platforma do kontaktu z trenerami, grupa i cata spotecznos$ciag absolwentéw jest portal
Moja Akademia.

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach dofinansowanych z funduszy europejskich jest zatozenie konta w Bazie Ustug
Rozwojowych, zapis na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora,
dysponenta funduszy publicznych, do ktérego sktadajg Panstwo dokumenty o dofinansowanie do ustugi rozwojowe;j.

0Ogolne warunki uczestnictwa w zajeciach zostaty zamieszczone na stronie: https://www.altkomakademia.pl/ogolne-warunki-
uczestnictwa-w-szkoleniach/

Informacje dodatkowe

Po szkoleniu Uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia.

Trener podczas szkolenia bedzie organizowat krétkie przerwy. Informacja o przerwach bedzie umieszczona na slajdzie.

Adres

Biaty Bor 211
86-302 Biaty Bor
woj. kujawsko-pomorskie

Ustuga bedzie realizowana w siedzibie Klienta pod adresem MUELLER Fabryka Swiec S.A. Biaty Bér 211, 86-302
Grudziagdz.

Kontakt

ﬁ E-mail adrianna.kukurudz@altkom.pl

Telefon (+48) 801 258 566

Adrianna Kukurudz



