Mozliwo$¢ dofinansowania

117,86 PLN netto/h

Umiejetnosci negocjacyjne i 2 029,50 PLN brutto
rozwigzywanie konfliktéw 1650,00 PLN  netto
OPE Numer ustugi 2025/01/28/8320/2526108 144,96 PLN brutto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest skierowane do wszystkich osob pragnacych doskonali¢
umiejetnosci interpersonalne i radzenia sobie w trudnych sytuacjach.
Szczegolnie skorzystajg z niego Ci, ktérzy na co dzien mierzg sie z
wyzwaniami komunikacyjnymi i konfliktami. Niezaleznie od stanowiska,

Grupa docelowa ustugi szkolenie to dostarcza praktycznych narzedzi do budowania pozytywnych
relacji, efektywnej komunikaciji i konstruktywnego rozwigzywania sporéw,
co przektada sie na lepszag atmosfere pracy i wyzszg efektywnos¢. Jest to
ustuga adresowana réwniez do uczestnikdw projektu ,Kierunek —

Rozwdj".
Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 5
Data zakonczenia rekrutacji 11-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 14

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikéw w praktyczne narzedzia i wiedze, ktére pozwolg im na skuteczne
komunikowanie sie, efektywne negocjowanie, konstruktywne rozwigzywanie konfliktéw i asertywne reagowanie w
miejscu pracy. Dzieki udziatowi w szkoleniu uczestnicy rozwing kompetencje interpersonalne, ktére pozwalajg na
budowanie pozytywnych relacji, efektywng wspotprace i radzenie sobie w trudnych sytuacjach komunikacyjnych i
konfliktowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

identyfikuje interesy obu stron Test teoretyczny

Prowadzi negocjacje oparte na
interesach opracowuje strategie negocjacji oparta

Test teoretyczn
na wzajemnych korzysciach yezny

rozpoznaje i odpowiednio reaguje na

Test teoretyczn
trudne emocje drugiej strony yezny

Radzi sobie z trudnymi emocjami,

zaréwno wtasnymi, jak i drugiej strony
identyfikuje swoje emocje i okresla ich

Test teoretyczny
wplyw na proces

stosuje techniki asertywnosci (np. Test teoretyczny

Skutecznie radzi sobie z presja i obrong FUKO, stanowcze odmawianie)

swoich granic w sytuacjach

konfliktowych jasno komunikuje swoje oczekiwania i

Test teoretyczn
ograniczenia, bez eskalowania konfliktu yezny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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 walidac;ji?



Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Czas trwania szkolenia to 2 dni szkoleniowe w godz. 9:00 - 16:00 - 14 h zegarowych (16 h dydaktycznych + przerwy).

Szkolenie odbywa sie w grupach od 3 do 5 os6b w sali szkoleniowej wyposazonej w stanowisko dla kazdego z uczestnikdw, projektor,
flipcharty, markery.

PROGRAM SZKOLENIA:
MODUL |
Znaczenie negocjacji i rozwigzywania konfliktéw w nowoczesnym srodowisku pracy

¢ Definicja i rodzaje konfliktu

Koto konfliktu Moore’a

¢ Dynamika konfliktu: eskalacja, deeskalacja
e Techniki i strategie deeskalacji.

MODUL Il
Podstawy negocjacji

¢ Etapy procesu negocjacyjnego

¢ Negocjacje oparte o interesy

° BATNA, WATNA

e Zasady i techniki prowadzenia negocjacji
e Okreslanie celéw negocjacyjnych.

MODUL Il
Argumentacja i budowanie porozumienia w negocjacjach

¢ Podstawy dobrego kontaktu

 Techniki jezykowe (metafory, poréwnania, jezyk korzysci, storytelling)

¢ Techniki oparte na emocjach (wzbudzanie pozytywnych emocji, empatia

* ibudowanie relacji)

¢ Techniki budowania porozumienia (pierwsze wrazenie, komunikacja WPROST).

MODUL IV
Style negocjacyjne i komunikacja w negocjacjach

« Identyfikacja wtasnego stylu negocjacyjnego — Test Thomasa-Kilmanna)
¢ Mocne i stabe strony danego stylu

e Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach

¢ Aktywne stuchanie, zadawanie pytan, parafrazowanie.

MODUL V
Emocje w konflikcie

¢ Definicja i rola emocji w konflikcie

e Radzenie sobie z trudnymi emocjami.

¢ Technika etykietowania emoc;ji partnera.

e Techniki kontrolowania wtasnych reakcji emocjonalnych.

Role play: konstruktywne wykorzystanie emocji w negocjacjach i konflikcie.

MODUL VI

Porozumienie bez przemocy w konflikcie



¢ Budowanie relacji opartej na zaufaniu i wzajemnym szacunku

¢ Filozofia NVC: Empatia, autentycznos$é, odpowiedzialnos$¢ za wtasne uczucia i potrzeby.

o "Jezyk Zyrafy" i "Jezyk Szakala"
e Cztery komponenty NVC — Obserwacja, Uczucia, Potrzeby, Prosba.

MODUL VII
Asertywna komunikacja

¢ Wprowadzenie do asertywnosci
e Techniki asertywnej odmowy, Zamiana oceny na opinie
¢ Radzenie sobie z presja, obrona granic.

MODUL VIII
Manipulacja - rozpoznawanie i obrona

e Ro6znica miedzy perswazjg, a manipulacja
e Techniki obrony przed manipulacja
¢ Reguty wptywu spotecznego.

WALIDACJA

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 14

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina
L Prowadzacy L .
zajec zajeé rozpoczecia
tukasz
Modut I Kukorowski 12-06-2025 09:00
tukasz
Przerwa . 12-06-2025 10:30
Kukorowski
tukasz
EPArS Modut 11 12-06-2025 10:45
odu Kukorowski
tukasz
Lunch 12-06-2025 13:00
une Kukorowski
tukasz
Modut Il Kukorowski 12-06-2025 13:30
tukasz
Przerwa . 12-06-2025 15:00
Kukorowski
tukasz
Modut IV . 12-06-2025 15:15
Kukorowski
tukasz
Modut V 13-06-2025 09:00

Kukorowski

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

10:30

Liczba godzin

01:30

00:15

02:15

00:30

01:30

00:15

00:45

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzacy Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
P Lukasz 13-06-2025 10:30 10:45 00:15
rzerwa Kukorowski ’ ’ '
tukasz
Modut VI , 13-06-2025 10:45 13:00 02:15
Kukorowski
Lunch Lukasz 13-06-2025 13:00 13:30 00:30
Kukorowski ) ’ '
Modut VIl tukasz 13-06-2025 13:30 15:30 02:00
ivii Kukorowski
tukasz
IEFAVY Przerwa . 13-06-2025 15:30 15:45 00:15
Kukorowski
Walidacja - 13-06-2025 15:45 16:00 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 029,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 650,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 144,96 PLN
Koszt osobogodziny netto 117,86 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o tukasz Kukorowski

‘ ' Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu sprzedazy telefonicznej i obstugi klienta, popartych ponad
10 letnig praktyka. Doswiadczenie zdobywat jako handlowiec, konsultant, telemarketer, koordynator
grupy treneréw, kierownik dziatu handlowego. W ciggu ostatnich 5 lat przeprowadzit 100 szkolen z
tematu negocjacji i rozwigzywania konfliktéw.

Prowadzit szkolenia m.in. dla branzy telekomunikacyjnej, energetycznej, informatycznej, spozywcze;j,



finansowej. Budowat od podstaw dziaty szkolen i organizowat procesy wdrozen dla wielu
organizacji. W szkoleniach wykorzystuje autorskie programy z naciskiem na warsztatowe podejscie,
oparte o wtasng, bogatg praktyke. Autor programéw e-learningowych i podrecznikéw szkoleniowych
dotyczacych obstugi klienta.

Realizuje szkolenia zakresu:

sprzedazy telefonicznej,
bezposredniej,

obstugi klienta,
autoprezentacji / mowy ciata,
negocjacji,

train the trainer.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ materialy szkoleniowe w segregatorach bedace uzupetnieniem tresci prezentowanych w trakcie warsztatu,
» fotoprotokoét - prezentacja zawierajgca zdjecia flipchartéw wykorzystanych podczas szkolenia, zawierajg one kluczowe pomysty,
wypracowane metody dziatania oraz podsumowania zadan praktycznych realizowanych podczas zaje¢.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem niezbednym do spetnienia przez uczestnikow, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu jest aktywnosé
oraz obecnos$¢ na szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Organizator moze odwotac szkolenie, jezeli nie zbierze sie minimalna grupa 3 oséb.
PROSIMY O KONTAKT PRZED Zt 0ZENIEM WNIOSKU O DOFINANSOWANIE, W CELU SPRAWDZENIA DOSTEPNOSCI TERMINU.

Realizujemy dziatania rozwojowe réwniez w formie dedykowanej, wéwczas program i warunki organizacyjne (termin, miejsce) ustalamy
wspdlne z Klientem. Pracujemy stacjonarnie i zdalnie. Zapraszamy do kontaktu, w celu ustalenia formy szkolenia i sposobu pracy: tel. 881
036 989.

Tematyka:

Coaching menedzerski, Zarzadzanie zespotem, Zarzadzanie zmiang, Rozwigzywanie konfliktéw, Motywowanie, Prowadzenie trudnych
rozmoéw z pracownikami, Feedback, Organizacja czasu pracy, Komunikacja, Asertywnos$¢, Sprzedaz, Obstuga Klienta, Negocjacje,
Radzenie sobie ze stresem, Odpornos$¢ psychiczna, Employer Branding, Rekrutacja, Wypalenie zawodowe, Wystapienia publiczne i
autoprezentacja, Train the trainers, Mentoring, Wspétpraca, Mediacje w konflikcie.

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek—Rozwdj.

Adres

ul. Serbska 6a/1
61-696 Poznan

woj. wielkopolskie

Siedziba firmy OPEN Konsultacje i Szkolenia s.c.



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

Julita Gotkowicz - Zok

E-mail julita.gotkowicz@open-szkolenia.pl
Telefon (+48) 881 036 989




