Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje — od teorii do praktyki - 790,02 PLN brutto
kompleksowe szkolenie - Matopolski 790,02 PLN netto
@inprogress’ Pociag do kariery 112,86 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/05/23/11501/2768011 112,86 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
INPROGRESS Sp. z

0.0.
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& Ustuga szkoleniowa

® 7h
B 26.09.2025 do 26.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi
Identyfikator projektu Matopolski Pocigg do kariery

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

e Cztonkowie zespotéw sprzedazowych prowadzacy na co dzien
rozmowy biznesowe / sprzedazowe, poszukujgcy ugruntowania swojej
wiedzy.

e Menedzerowie i Liderzy zespotow - osoby zarzadzajgce zespotami
prowadzace rozmowy dotyczace budzetéw, zasobdw czy projektdw.

¢ Office Managerowie - osoby zajmujgce sie negocjowaniem uméw z
dostawcami / wtascicielami nieruchomosci, etc.

e Rekruterzy prowadzacy na co dzier negocjacje ptacowe z

Grupa docelowa ustugi kandydatami.

e Specjalisci i Eksperci HR w kontekscie rekrutaciji, ustalania
wynagrodzen oraz rozwigzywania konfliktéw w zespotach.

e Przedsiebiorcy i wtasciciele matych firm.

¢ Osoby zajmujace sie zakupami w firmach.

e Osoby zainteresowane tematem negocjaciji i chcace rozwija¢ swoje
kompetencje.

¢ Uczestnikow Projektu MP i/lub dla Uczestnikéw Projektu NSE;

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 18-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 7



Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga szkoleniowa potwierdza przygotowanie Uczestnika do samodzielnego prowadzenia negocjacji opartych na
dtugofalowych relacjach biznesowych, przynoszacych znacznie wieksze korzysci obu stronom, niz wynikajgce z
jednorazowej transakciji. Uczestnik po szkoleniu efektywnie identyfikuje cele, potrzeby i interesy obydwu stron,
adekwatnie wykorzystuje strategie i techniki negocjacyjne, wiedzac jak radzi¢ sobie z emocjami w rozmowie i dgzgc do
osiggniecia satysfakcjonujgcych rozwigzan.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

charakteryzuje elementy sktadowe/

L Test teoretyczny
etapy procesu negocjacji
Uczestnik charakteryzuje przebieg i

etapy procesu negocjacji charakteryzuje kluczowe zasady
procesu negocjacji, w dbatosci o jego Test teoretyczny
efektywny przebieg

harakteryzuje kluczowe techniki

rozpoznawania intereséw wtasnych i Test teoretyczny
Charakteryzuje sposoby rozpoznawania drugiej strony
i analizy intereséw obydwu stron
negocjacji

rozréznia zasady analizowania celow i
- Test teoretyczny
potrzeb kazdej ze stron

charakteryzuje gtéwne techniki

L e Test teoretyczny
negocjacji, w tym podejscie win-win

Charakteryzuje strategie i technik
prowadzenia negocjacji

rozréznia sposoby i techniki manipulacji Test teoretyczny

charakteryzuje reguty nazywania i
. . I . Test teoretyczny
radzenia sobie z emocjami w rozmowie

Charakteryzuje zasady zarzadzania
emocjami w procesie negocjaciji
rozréznia techniki zachowania spokoju

L Test teoretyczny
mysli

charakteryzuje cechy sytuaciji

Test t t
konfliktowej w procesie negocjacji est tearelyczny

Charakteryzuje techniki rozwigzywania

konfliktéw
charakteryzuje gtéwne techniki

Test teoretyczn
rozwigzywania konfliktow yezny



Efekty uczenia sie

Projektuje i przeprowadza negocjacje
zgodnie z przyjetym procesem

Analizuje cele i interesy obydwu stron
negocjacji

Prowadzi negocjacje z wykorzystaniem

adekwatnych technik i strategii

Zachowuje spokdj w sytuacji emocji
pojawiajacych sie w trakcie procesu
negocjacji

Stosuje adekwatne metody
rozwigzywania sytuacji konfliktowych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Kryteria weryfikacji

planuje proces negocjaciji,
uwzgledniajac wszystkie jego etapy

przygotowuje sie do realizacji
negocjacji, uwzgledniajac jej kluczowe
reguty

identyfikuje wtasne cele i interesy
zZwigzane z procesem negocjacji

identyfikuje i rozumie cele i interesy
osoby/ strony, z ktéra negocjuje

wykorzystuje strategie win-win, dbajac
o efektywne rozstrzygniecie danej
transakcji

identyfikuje potencjalne putapki
manipulacyjne i sposby poradzenia
sobie z nimi

identyfikuje emocje pojawiajace sie w
procesie negocjacji

dobiera adekwatne metody poradzenia
sobie z emocjami wspé6trozméwcow

identyfikuje sygnaty konfliktu w
procesie negocjaciji

dobiera efektywne metody
rozwigzywania konfliktéw w trakcie
negocjacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

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

Tak, uczestnik otrzyma zaswiadczenie od Inprogress, ktére bedzie zawierato 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?

Tak



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

Tak

Program

Ramowy program szkolenia
WARUNKI PRZEPROWADZENIA UStUGI:

Kazdy uczestnik powinien posiada¢ dostep do komputera oraz interenetu, poniewaz ustuga szkoleniowa zostanie zrealizowana w formie
online, z wykorzystaniem takich platform, jak: ZOOM oraz Mural.

Ustuga jest wykonywana w godzinach lekcyjnych (45 min), a planowane przerwy nie wliczajg sie do jej czasu.

W trakcie szkolenia, uczestnicy bedg dzieleni na mniejsze, 3-5 osobowe grupy, w ramach realizacji wybranych ¢wiczen warsztatowych
(funkcja "Pokoi" na platformie ZOOM). Ustuga zostanie wykonana z wykorzystaniem takich metod, jak: mini wyktad, prezentacja
multimedialna, symulacje w grupach, praca z case study, rudna, dyskusja, scenki.

Ramowy program szkolenia

DZIEN |

1. Wprowadzenie i rozpoczecie szkolenia

2. MODUL |: Wprowadzenie do tematu negocjaciji

- Negocjacje jako styl bycia — negocijuj, jakby od tego zalezato Twoje zycie!
- Typy i style negocjac;ji.

- Negocjacje jako strategia budowania dtugofalowych relacji z klientami.

- Blokady w podejsciu do negocjaciji.

3. MODUL II: Proces negocjacji — omdwienie gtéwnych elementéw

- Przygotowanie do negocjacji — Jak pozyskiwac wiedze o partnerze negocjacyjnym?, W jaki sposéb diagnozowac potrzeby (swoje i
partneréw negocjacyjnych)?, Jaka strategie przyjac¢?, Jak zarzadzi¢ emocjami na kazdym etapie procesu negocjacyjnego?

- Otwarcie, rozpoczecie negocjacji — waga dobrego small talku.

- Negocjacje wtasciwe — najskuteczniejsze techniki negocjacyjne, m.in. technika imadta, odwotywanie sie do wyzszej instanciji, kukutcze
jako, cos za cos, dobry — zty, oskubywanie, etc.

- Podsumowanie procesu.

4. MODUL Ill: Negocjacje w praktyce

- Interaktywny warsztat majacy na celu doskonalenie umiejetnosci poznanych technik negocjacyjnych.
5. MODUL IV: Zasoby negocjacyjne — jak uczynié je swoimi sprzymierzefncami?

- Czas

- Miejsce

- Emocje

- Sita przebicia

- Tréjkat umiejetnosci negocjacyjnych

6. MODUL V: Najczestsze btedy popetniane w negocjacjach — jak ich unikng¢?



7. Zakonczenie i podsumowanie szkolenia

Efekty uczenia zostang zweryfikowane przed szkoleniem i po szkoleniu poprzez pre i post testy w formie testu teoretycznego

zamknietego w formie online.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Pre test.

Walidacja

Wprowadzenie

do tematu

negocjacji Michat Eromin
(negocjacje jako

styl bycia; typy i

style negocjacji)

Przerwa

Michat Eromin
kawowa

Proces
negocjacji -
omoéwienie
gtéwnych
elementéw
(przygotowanie,
otwarcie,
negocjacje
wiasciwe,

Michat Eromin

podsumowanie)

Przerwa

Michat Eromin
kawowa

Negocjacje
w praktyce -
interaktywny
warsztat majacy Michat Eromin
na celu

doskonalenie

umiejetnosci -

Czesc |

Przerwa

obiadowa Michat Eromin

Data realizacji
zajeé

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:15

10:15

10:30

12:00

12:15

13:00

Godzina
zakonczenia

09:15

10:15

10:30

12:00

12:15

13:00

13:30

Liczba godzin

00:15

01:00

00:15

01:30

00:15

00:45

00:30



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Zasoby

negocjacyjne -
jak uczyni¢ je
swoimi
sprzymierzenca
mi

Michat Eromin

Najczestsze

btedy popetniane Michat Eromin
w negocjacjach -

jak ich uniknagé?

Podsumowanie

szkolenia - . .
o Michat Eromin
ewaluacja i

weryfikacja
wiedzy

Post test.

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Michat Eromin

Data realizacji
zajeé

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

Cena

790,02 PLN

790,02 PLN

112,86 PLN

112,86 PLN

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:15

14:45

15:00

Godzina
zakonczenia

14:15

14:45

15:00

15:15

Liczba godzin

00:45

00:30

00:15

00:15



- Approved Trainer of Facilitation, DTMethod®.
Zajmuje sie tworzeniem nowych produktéw szkoleniowych i facylitacjg spotkan. Wspétautor
licznych gier szkoleniowych i symulacji biznesowych. Oprécz codziennej pracy kreatywnej zwigzanej
z tworzeniem mechaniki gier, odpowiada za organizacje testéw i przygotowanie graficzne. Jego
zadaniem jest takze wdrazanie gier na sale szkoleniowe i ich ciggte doskonalenie.
Swoje doswiadczenie projektanckie wykorzystuje réwniez szkolac z zakresu Design Thinking.
Prowadzi szkolenia z zakresu Failitation oraz DTMethod® — metodyki Design Thinking.
Absolwent Uniwersytetu Pedagogicznego w Krakowie na kierunku socjologia.
Doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczegétowych
danych dotyczacych oferowanej ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Materiaty elektroniczne dla uczestnikéw szkolenia: prezentacja multimedialna

Materiaty zostang przekazane uczstnikom przed szkoleniem mailowo w postaci aktywnych linkéw. Materiaty udostepniane sg za
posrednictwem platformy Calameo. Aby pobra¢ materiaty, niezbedne jest zatozenie darmowego konta w serwisie Calameo.

Informacje dodatkowe

Uczestnik po szkoleniu otrzymuje od Inprogress certyfikat ukoriczenia szkolenia.

W przypadku finansowania szkolenia w co najmniej 70% ze srodkdw publicznych, o ktérych jest mowa w art. 5 ust. 1 ustawy o finansach
publicznych, obowigzuje stawka VAT zw.

Ustuga skierowana jest do Uczestnikéw Projektow MP i/lub NSE.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w szkoleniu:
Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga.

Szkolenie odbedzie sie przy pomocy platformy Zoom. Uczestnicy szkolenia otrzymajg mailowo informacje na temat korzystania z
platformy przy pomocy przegladarki internetowej lub aplikacji do pobrania na komputer.

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika.

Komputer uczestnika powinien by¢ wyposazony w gtosniki, bezptatng aplikacje Zoom (do pobrania na komputer lub dostep bezposrednio
w przegladarce internetowej). Rekomendowany jest réwniez mikrofon.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego.
Uczestnik moze skorzysta¢ z dowolnego tgcza sieciowego.
Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow.

Wymagane podstawowe oprogramowanie umozliwiajgce odczyt plikéw zapisanych w formatach .doc, .docx i .pdf, czyli np. Microsoft
Word. Materiaty (prezentacja, ¢wiczenia) sg udostepniane przy pomocy platformy PMI®.

Okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu on-line.

Link przestany uczestnikom szkolenia jest wazny w trakcie trwania szkolenia zgodnie z jego harmonogramem.



Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@inprogress.pl

Telefon (+48) 123 579 579

Martyna Swietlik



