Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie z Negocjacji w Biznesie 720,00 PLN brutto

Numer ustugi 2025/05/16/170001/2750760 720,00 PLN netto
Centrum RozliczeA 90,00 PLN brutto/h

1l Kancelaria Doradey Podatkowego
90,00 PLN netto/h

CENTRUM

ROZLICZEN

KANCELARIA

DORADCY

PODATKOWEGO

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Iwkowa / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ~ ® Ustuga szkoleniowa

ClA O® gn

e £ 10.06.2025 do 10.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do wtascicieli firm, menedzeréw, handlowcow,
specjalistéw ds. zakupdw i sprzedazy oraz wszystkich oséb
zaangazowanych w procesy negocjacyjne w srodowisku biznesowym.
Uczestnikami moga byé zaréwno osoby poczatkujace, jak i te, ktére chca
uporzadkowacé oraz rozwingé swoje umiejetnosci negocjacyjne w

Grupa docelowa ustugi

praktyce.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Data zakonczenia rekrutacji 03-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR (MSUES) - wersja 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj praktycznych umiejetnosci prowadzenia skutecznych negocjacji w srodowisku biznesowym.
Uczestnicy nauczg sie, jak profesjonalnie przygotowac sie do rozméw, stosowa¢ odpowiednie techniki negocjacyjne,
radzi¢ sobie w sytuacjach konfliktowych oraz skutecznie finalizowa¢ ustalenia, dgzac do porozumien korzystnych dla
obu stron.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

charakteryzuje etapy procesu
negocjacji,

identyfikuje potrzeby i interesy stron
negocjacji na podstawie dostarczonego
opisu sytuacji,

opracowuje plan negocjacyjny z
uwzglednieniem celdw, strategii i Wywiad swobodny
alternatyw,

Planuje i przeprowadza proces
negocjacji biznesowych

dobiera techniki negocjacyjne
odpowiednie do sytuacji i typu partnera
negocjacyjnego,

przeprowadza symulacje negocjaciji
wedtug przygotowanego planu,

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Tak



Program

—_

. Wprowadzenie do negocjacji

e Znaczenie negocjacji w srodowisku biznesowym

1. Podstawowe zasady skutecznych negocjacji

¢ Kluczowe elementy udanych rozmoéw

1. Przygotowanie do negocjacji

e Jak skutecznie planowac i bada¢ potrzeby strony przeciwnej
1. Techniki negocjacyjne

e Roéznorodne style negocjaciji i ich zastosowanie

1. Przerwa na kawe (15 minut)
2. Negocjacje w praktyce

¢ Symulacje i éwiczenia na zywo
1. Zarzadzanie konfliktami
e Jak radzi¢ sobie z trudnosciami i emocjami

1. Przerwa na lunch (1 godzina) OPCJONALNIE
2. Zamknigcie negocjacji

¢ Techniki finalizacji uméw

1. Podsumowanie i zakonczenie

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 4

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . X , X Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakonczenia
N L
egocjace | 10-06-2025 09:00 12:00 03:00
w biznesie
Przerwa - 10-06-2025 12:00 12:30 00:30
EFZ) Negocjacje
gocjac) - 10-06-2025 12:30 15:45 03:15
w biznesie
Walidacja - 10-06-2025 15:45 16:00 00:15

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 720,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 720,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Elzbieta Rej

‘ ' Elzbieta Rej w swoim dziataniu tgczy pasje do pracy z ludzmi poprzez coachingowe podejscie z
bogatym doswiadczeniem zawodowym. Jej Sciezka kariery rozpoczeta sie 16 lat temu w
bankowosci. Przez ten okres zdobyta cenne umiejetnosci zarzgdzania zespotem oraz rozwijania
efektywnych strategii operacyjnych. Praca w dynamicznym srodowisku finansowym pozwolita jej na
zrozumienie potrzeb klientéw oraz wyzwan, z jakimi sie borykaja.

Dzieki ukonczeniu studiéw podyplomowych z coachingu z elementami psychologii na SWPS
wzbogacita swoje umiejetnosci o narzedzia, ktére pomagajg w rozwoju osobistym i zawodowym. Jej
podejscie jest oparte na empatii oraz indywidualnym dostosowaniu metod pracy do potrzeb
klientéw i zmieniajgcego sie otoczenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje materiaty szkoleniowe w formie skryptu z zadaniami.

Wyktady i éwiczenia kursu prowadzone sg z wykorzystaniem nowoczesnych technik multimedialnych, uzupetniane materiatami
ksiegowymi, kazdy stuchacz otrzymuje broszury, notatnik, dtugopis.

Informacje dodatkowe

Uczestnik otrzymuje zaswiadczenie MEN oraz certyfikat.

Szkolenie obejmuje 8 godz zajeé dydaktycznych, zajecia teoretyczne jak i zajecia praktyczne, Th=45min, przerwa obiadowa 30 min

Adres

Iwkowa 950
32-861 Iwkowa

woj. matopolskie



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@centrumrozliczen.com.pl

Telefon (+48) 570 507 744

Justyna Szarata



