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Numer ustugi 2024/08/08/8282/2257385

2 066,40 PLN brutto
1 680,00 PLN netto
129,15 PLN brutto/h
105,00 PLN netto/h

© Warszawa / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 16h

9 04.11.2024 do 05.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie przeznaczone jest dla:

-Kadra kierownicza,

-Sprzedaz i obstuga klienta

-Specjalisci zaangazowani w negocjacje.

-Kazdy, kto w ramach swojej pracy musi negocjowa¢ umowy biznesowe z
innymi.

- Osoby, ktdére uznaty kurs negocjacyjny za pomocny, to dyrektorzy,
wiasciciele, menedzerowie kontraktow, pracownicy sprzedazy, specjalisci
ds. zakupdw, kupujacy itp.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

15

03-11-2024

stacjonarna

16

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Cele

Warsztaty umozliwig uczestnikom:

- Stworzenie klimatu do wspotpracy i wspétdziatania;

- Ustalenie wynikéw minimalnych wymagan;

- Osiggaj wyniki korzystne dla wszystkich;

- Rozumiec i stosowac rézne metody negocjacji;

- Uzywaj wtasnego stylu, aby by¢ szczerym i skutecznym;
- Zobacz, jak inni starajg sie na nich wptynac.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Kompetencje spoteczne:
- ocenia jak odpowiednio reagowa¢ w
réznych sytuacjach zwigzanych z

wykonywanym zawodem
yronywany - Umiejetno$¢ dostosowania reakcji do

- identyfikuje wtasny styl uczenia sie i .. )
. . réznorodnych kontekstéw zawodowych X
wybiera sposoby dalszego ksztatcenia, , Wywiad swobodny
- Wybér adekwatnych metod do

- okresla znaczenie komunikacji K
dalszego ksztatcenia.

interpersonalnej oraz potrafi
prawidtowo identyfikowac¢ i rozstrzygaé
dylematy zwigzane z wykonywaniem
zawodu.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Otrzymane zaswiadczenie po ukoficzonym szkoleniu zawiera szczegétowe 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 koficzaca zajecia dyskusje trenera z uczestnikami, bazujgcg na scisle
okreslonych kryteriach weryfikacji.

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

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



Program

Szkolenie przeznaczone jest dla:

-Kadra kierownicza,

-Sprzedaz i obstuga klienta

-Specjalisci zaangazowani w negocjacje.

-Kazdy, kto w ramach swojej pracy musi negocjowaé umowy biznesowe z innymi.

- Osoby, ktore uznaty kurs negocjacyjny za pomocny, to dyrektorzy, wtasciciele, menedzerowie kontraktéw, pracownicy sprzedazy,
specjalisci ds. zakupdw, kupujacy itp.

Program

Program szkolenia stanowi prawnie chroniong wtasnos¢ intelektualng, a jego przetwarzanie, rozpowszechnianie lub korzystanie z niego
bez wiedzy i zgody autora jest zabronione.

. Cel negocjac;ji.

. Priorytety w negocjacjach.

. Wybér czasu i miejsca negocjacji.

. Analiza partneréw negocjacyjnych.

. Znaczenie zjawiska ,pierwszego wrazenia”.
. Autorytet budowlany.

. Diagnoza siebie — wtasny styl negocjac;ji.

00 NO UG b WN =

. Rozwigzywanie konfliktow.

. Konflikty do negocjacji.

10. Konflikty nie podlegaja negocjacjom.

11. Sposoby rozwigzywania konfliktow.

12. Strategie negocjacyjne.

13. Wybor miedzy taktyka twarda i miekka - umiejetnosé negocjacji.
14. Wykorzystanie technik wptywu spotecznego w negocjacjach
15. Przyja¢ strategie w zaleznosci od celu.

16. Podstawowa zasada w negocjacjach.

17. Techniki negocjacyjne.

18. Proces negocjacji.

20. Schemat spotkania negocjacyjnego.

21. Okresl potrzeby i mozliwosci partnera.

22. Ustalenie kwestii spornych i wspélnych.

23. Zasada wzajemnego szacunku.

24. Umiejetno$é méwienia i stuchania.

25. Dyskusje koricowe.

26. Trudne sytuacje w negocjacjach.

O

27. Bledy w negocjacjach.

28. Trudny partner.

29. Emocje w procesie negocjaciji.

30. Jak radzi¢ sobie z zarzutami, oporem i zaprzeczeniem?
31. Ocena procesu hegocjacyjnego.

32. Ustalenie alternatywnych rozwigzan.

Ustuga bedzie realizowana w jezyku angielskim.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 2



Przedmiot / temat
zajec

SECRETS
OF SUCCESSFUL
NEGOTIATIONS.

SECRETS
OF SUCCESSFUL
NEGOTIATIONS.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Trener SEMPER 04-11-2024 10:00 18:00 08:00

Trener SEMPER 05-11-2024 09:00 17:00 08:00

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 066,40 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1680,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 129,15 PLN

Koszt osobogodziny netto 105,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Trener SEMPER

To doswiadczony trener z zakresu umiejetnosci miekkich, posiadajgcy 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 r6znorodnymi grupami zawodowymi, od pracownikéw
korporacyjnych po przedsiebiorcéow i urzednikéw. Jego umiejetno$¢ dopasowywania tresci szkolen
do potrzeb danej grupy sprawia, ze uczestnicy zawsze odchodza z wydarzenia z nowg wiedzg i
motywacjg do dziatania.

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

Ekspert posiada rowniez certyfikaty z dziedziny coachingu oraz komunikacji miedzyludzkiej, co



dodatkowo podkresla jego kompetencje jako trenera. Jego umiejetnos$¢ 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 podej$cie, zaangazowanie i profesjonalizm
gwarantujg skuteczne i inspirujgce szkolenia, ktére pozostawiaja 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 pi$miennicze [notatnik, dtugopis]

Warunki uczestnictwa

Zgtoszenie:

Zgtoszenia mozna dokonywa¢ poprzez portal BUR.

Informacje dodatkowe

Materiaty dydaktyczne:

Standardowo zestaw materiatéw szkoleniowych obejmuje:

-autorski podrecznik Uczestnika szkolenia,

-materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw praktycznych

-materiaty pi$miennicze [notatnik, dtugopis]

-dyplom potwierdzajacy ukonczenie szkolenia

-konsultacje poszkoleniowe

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

Adres

ul. Towarowa 2/A
00-811 Warszawa

woj. mazowieckie

Szkolenia w Warszawie najczesciej realizujemy w Hotel*** Campanile.
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
e Klimatyzacja
o Widfi

e Udogodnienia dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami



Kontakt

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



