Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywne negocjacje i skuteczne 1 955,70 PLN brutto

budowanie relacji zawodowych. 1590,00 PLN netto
# Inspirujgce warsztaty praktyczne. 122,23 PLN brutto/h
SEMPER 99,38 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/07/30/8282/2243521

Centrum Organizacji

Szkolen i
Konferencji SEMPER © Gdansk / stacjonarna

Magdalena & Ustuga szkoleniowa
Wolniewicz-Kesaria ® 16h

% J F F (59 21.11.2024 do 22.11.2024

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
Grupa docelowa ustugi o o . = ) .
negocjacji oraz wzmocnieniu umiejetnosci budowania pozytywnych i

dtugofalowych relacji zawodowych.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 20-11-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

-uzyskanie indywidualnej charakterystyki stylu negocjacyjnego;
-zdobycie umiejetnosci planowania, prowadzenia oraz w produktywny spos6b zamykania negocjacji zgodnie ze swoimi



celami i oczekiwaniami;

-zdobycie umiejetnosci radzenia sobie z manipulacjg ze strony Partneréw negocjacji oraz skuteczne i etyczne
wywierania na nich wptywu;

-zdobycie umiejetnosci budowania trwatych relacji zawodowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
-uzyskanie indywidualnej -Udoskonali¢ wtasny styl negocjacyjny i

charakterystyki stylu negocjacyjnego; uzyskaé jego indywidualna

-zdobyci iejetnosci pl ia, harakterystyke.

zdobycie u.mleje nosci planowania charakterysty e’ . Wywiad swobodny
prowadzenia oraz w produktywny -Przygotowywac si¢ w metodyczny

sposob zamykania negocjacji zgodnie sposob do kazdych rozméw

ze swoimi celami i oczekiwaniami; negocjacyjnych.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

Otrzymane zaswiadczenie po ukoficzonym szkoleniu zawiera szczegotowe informacje dotyczace 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 zakoniczong 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
przeprowadzajacych walidacje jest zagwarantowana.

Program

Rozpoczecie warsztatow:
1.Powitanie uczestnikéw.
2.Prezentacja uczestnikéw - wymiana do$wiadczen w zakresie negocjacji.

Zagadnienia wprowadzajace:
3.Ustalenie priorytetéw.

4. Analiza stron negocjac;ji.

Ja w roli efektywnego negocjatora:



5.Budowanie autorytetu.
6.Rozpoznanie siebie - wtasny styl negocjowania.

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.

11.Negocjacje twarde lub miekkie.

12.Stosowanie technik wptywu spotecznego w negocjacjach.
13.Przyjmowanie strategii w zaleznosci od celu.
14.Podstawowe reguty w negocjacjach.
15.Techniki negocjacyjne.

16.Proces negocjacyjny.

17.Ustalenie potrzeb i mozliwosci partnera.
18.Ustalenie kwestii spornych i wspélnych.
19.Reguta wzajemnego szacunku.

20.Umiejetno$¢ méwienia i stuchania.
21.Zamykanie rozméw.

Sytuacje trudne w negocjacjach:

22.Btedy negocjacyjne.

23.Trudny partner.

24 Emocje w procesie negocjacyjnym.

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

Ocena procesu negocjacyjnego:
26.Ustalenie rozwigzan alternatywnych.

Budowanie trwatych relacji zawodowych.

Podsumowanie i zakoriczenie szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 2

Przedmiot / temat Data realizacji
i Prowadzacy .
zajec zajeé

Efektywne

negocjacje i

skuteczne Ekspert SEMPER 21-11-2024
budowanie relacji

zawodowych

Efektywne

negocjacje i

skuteczne Ekspert SEMPER 22-11-2024
budowanie relacji

zawodowych

Godzina
rozpoczecia

10:00

09:00

Godzina

, . Liczba godzin
zakonczenia

18:00 08:00

17:00 08:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 955,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 590,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 122,23 PLN
Koszt osobogodziny netto 99,38 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Ekspert SEMPER

To doswiadczony trener z zakresu umiejetnosci miekkich, posiadajagcy bogate doswiadczenie w
prowadzeniu szkolen i warsztatéw. Jego pasja do rozwoju osobistego oraz zdolnos¢ do
nawigzywania gtebokiej relacji z uczestnikami wyrézniajg go na rynku szkolen.

Przez ostatnie dziesie¢ lat pracowat z réznorodnymi grupami zawodowymi, od pracownikéw
korporacyjnych po przedsiebiorcéw i urzednikéw. Jego umiejetno$¢ dopasowywania tresci szkolen
do potrzeb danej grupy sprawia, ze uczestnicy zawsze odchodza z wydarzenia z nowg wiedzg i
motywacja do dziatania.

Jego wyjatkowa zdolno$¢ do empatii pozwala mu tworzyé atmosfere zaufania i akceptacji, co jest
kluczowe podczas pracy nad umiejetnosciami miekkimi. Nie tylko przekazuje teorie, ale réwniez
inspiruje uczestnikéw do praktycznych dziatan i refleksji. Jego szkolenia sg interaktywne i
angazujace, co pomaga uczestnikom w skutecznym przyswajaniu materiatu.

Ekspert posiada réwniez certyfikaty z dziedziny coachingu oraz komunikacji miedzyludzkiej, co
dodatkowo podkresla jego kompetencje jako trenera. Jego umiejetnosc¢ stuchania, zadawania
trafnych pytan i pomagania uczestnikom odkrywac ich wtasne potencjaty jest niezastgpiona
podczas indywidualnych sesji coachingowych.

Dzieki swojemu doswiadczeniu i pasji do pracy, jest idealnym wyborem jako trener do szkolen z
zakresu umiejetnosci miekkich. Jego pozytywne podejscie, zaangazowanie i profesjonalizm
gwarantujg skuteczne i inspirujgce szkolenia, ktére pozostawiajg trwaty wptyw na uczestnikach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Materialy dydaktyczne [autorski podrecznik Uczestnika szkolenia, materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatow
praktycznych]

Materialy piSmiennicze [notatnik, dtugopis]

Warunki uczestnictwa

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

Informacje dodatkowe

Materiaty dydaktyczne:

Standardowo zestaw materiatéw szkoleniowych obejmuje:

-autorski podrecznik Uczestnika szkolenia,

-materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatow praktycznych

-materiaty piSmiennicze [notatnik, dtugopis]

-dyplom potwierdzajacy ukonczenie szkolenia

-konsultacje poszkoleniowe

-kazdy z Uczestnikéw otrzyma indywidualng karte rabatowa upowazniajacg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Adres

ul. 3 Maja 4/a

80-001 Gdansk

woj. pomorskie

W szczegdlnych przypadkach Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany miejsca szkolenia na obiekt o tym samym

lub wyzszym standardzie i nie stanowi to zmiany warunkéw umowy.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe

¢ Udogodnienia dla oséb ze szczegSlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



