Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje handlowe 2 000,00 PLN brutto

Numer ustugi 2024/07/31/163474/2245648 200000 PLN netto

142,86 PLN brutto/h

142,86 PLN netto/h

© Torun/ stacjonarna
Akademia Nauki

) & Ustuga szkoleniowa
Ewelina Zalewska

® 14h
9 18.11.2024 do 19.11.2024

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje
Identyfikator projektu Regionalny Fundusz Szkoleniowy Il

wsparcie dla os6b indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . P -
wsparcie dla pracodawcow i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do kadry zarzadzajgcych firmami, dziatami
sprzedazy, biurami obstugi klientéw, przedstawicieli handlowych,
sprzedawcow oraz do osob prowadzacych jednoosobowa dziatalno$é
gospodarczy, ktére chcag udoskonali¢ swoje zdolnosci negocjacyjne, aby
osiggnac¢ lepsze wyniki sprzedazy oraz lepiej radzi¢ sobie w relacjach
partnerami biznesowymi, kliantami i kontrahentami.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 08-11-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 14

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

Cel

Cel edukacyjny



Opanowanie praktycznych umiejetnosci racjonalnego wyznaczania celéw negocjacyjnych, planowania strategii,

wykorzystywania atutéw, a takze poszanowania partneréw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji

Zna proces negocjacyjny i techniki sprawdzenie zdolnos$ci wyznaczania
negocjacji, umie wyznaczac cele celéw, znajomosci technik i procesu
negocjacyjne negocjacji

Ma wiedze o procesie wywierania
wptywu, rozumie etyke wywierania
wplywu, rozpoznaje predyspozycje
uczestnikéw negocjacji i przewiduje
wptyw czynnikéw zewnetrznych na
proces negocjaciji

sprawdzenie wiedzy

Rozumie role zyskow i strat w procesie
negocjacji, dlugofalowos¢ celow, sprawdzenie wiedzy
planuje proces ustepstw

Potrafi prowadzi¢ negocjacje z uzyciem

taktyk dostosowanych do kultury i

umiejetnosci drugiej strony, sprawdzenie wiedzy
dostosowuje sposoby komunikac;ji i

techniki negocjacji

Potrafi zarzadza¢ konfliktem w procesie
negocjacji, radzi sobie z trudnymi sprawdzenie wiedzy
sytuacjami, rozpoznaje manipulacje

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

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

Zaswiadczenie o odbyciu szkolenia zawiera opis nabytych kompetencji.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, walidacja potwierdza, ze zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane kryteria.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

tak, potwierdza



Program

Szkolenie dwudniowe - 7 godzin dziennie.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat Data realizacji
L Prowadzacy o
zajec zajeé

Wprowadzenie

do procesu

negocjacji. Marta Palmaka 18-11-2024
Identyfikacja

celéw i intereséw

stron

229
Komunikacja i
budowanie Marta Palmaka 18-11-2024
dobrych relacji w
negocjacjach

przerwa Marta Palmaka 18-11-2024

Predyspozycje

negocjacyjne -

podstawy

psychologiczne, Marta Palmaka 18-11-2024
samorozwgj,

rozpoznawanie

zasobo6w stron

negocjacji

Aktywne

stuchanie w
negocjacjach -
éwiczenia

Marta Palmaka 19-11-2024

Zapobieganie
konfliktom w
negocjacjach i
rozwigzywanie
ich

Marta Palmaka 19-11-2024

przerwa Marta Palmaka 19-11-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

12:00

12:30

08:00

10:00

12:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

12:30

15:00

10:00

12:00

12:30

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

02:30

02:00

02:00

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

proces

sprzedazy -

planowanie,

skuteczna Marta Palmaka 19-11-2024 12:30 14:00 01:30
prezentacja,

przekraczanie

obiekcji

podsumowanie,
przyktady i
walidacja

Marta Palmaka 19-11-2024 14:00 15:00 01:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 142,86 PLN

Koszt osobogodziny netto 142,86 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Marta Palmaka

‘ ' Specjalista ds. szkolen, trener technik sprzedazy, komunikacji, negocjacji, asertywnosci,
telemarketingu, prowadzenia rozmoéw handlowych, organizacji czasu pracy, zarzadzania zasobami, a
takze trener technik pamieciowych i efektywnej nauki.

Przez 20 lat specjalista ds. sprzedazy i koordynator grupy sprzedazowe;.
Ponad 20 lat doswiadczeniu w prowadzeniu kurséw i szkolen.
Wyksztatcenie wyzsze: pedagogika, doradca personalny i doradca zawodowy.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty zapewnia organizator.

Adres

ul. $w. Katarzyny 4
87-100 Torun
woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail joanna@torunakn.pl

Telefon (+48) 726 775767

Joanna Wasieczko



