Mozliwos$¢ dofinansowania

NEGOCJATOR W AKCJI VR Rozwéj 4 200,00 PLN brutto
L6 kompetencji negocjacyjnych poprzez 4200,00 PLN netto
sk analize zachowan w srodowisku VR 262,50 PLN brutto/h

262,50 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/06/26/184984/3652569

AKADEMIA
SWIADOMEGO

ROZWOJU SPOtKA  © Katowice

Z OGRANICZONA ® Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ stacjonarna

clA

23 Zajecia grupowe
Kok kokk 49/5 (D 16:00 h

87 ocen 3 03.11.2026 do 04.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Ustuga skierowana jest do:

¢ handlowcdw,

¢ negocjatordw,

¢ specjalistow ds. zakupow,

¢ przedstawicieli handlowych,

¢ przedsiebiorcéw prowadzacych negocjacje biznesowe,

e wiascicieli firm prowadzacych rozmowy handlowe,

e 0s6b odpowiedzialnych za budowanie relacji z klientami i partnerami
biznesowymi,

e 0s6b chcacych rozwijaé kompetencje negocjacyjne oraz zwiekszyé

Grupa docelowa ustugi
skutecznos¢ komunikaciji i wspétpracy w srodowisku zawodowym.

Ustuga jest rekomendowana osobom posiadajgcym do$wiadczenie
zawodowe zwigzane z prowadzeniem negocjacji lub przygotowujgcym sie
do petnienia rél wymagajacych prowadzenia rozméw biznesowych. Nie sa
wymagane formalne kwalifikacje ani wczesniejsze doswiadczenie w
pracy z technologig VR.

Ustuga rozwojowa adresowana rowniez dla Uczestnikow projektu
Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe oraz projektu Matopolski Pociag
do Kariery oraz projektu Kierunek Rozwoj

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 8

Data zakonczenia rekrutacji 02-11-2026



Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem ustugi jest rozwdéj kompetencji negocjacyjnych poprzez analize zachowan uczestnikéw podczas realizacji
scenariusza VR ,Wizyta w elektrowni”. Uczestnicy rozpoznajg wtasny styl negocjacyjny, zidentyfikujg mocne strony i
obszary rozwoju oraz nauczg sie dobiera¢ techniki wspierajgce skuteczng komunikacje, wspotprace, wywieranie wptywu
i podejmowanie decyzji w sytuacjach negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik identyfikuje wtasny styl
negocjacyjny na podstawie
doswiadczen ze scenariusza VR ,Wizyta
w elektrowni”.

Uczestnik analizuje wptyw komunikacji i
wspotpracy na przebieg procesu
negocjacyjnego.

Kryteria weryfikacji

opisuje wtasne zachowania
zaobserwowane podczas symulacji

wskazuje mocne strony swojego stylu
negocjacyjnego

identyfikuje obszary wymagajace
rozwoju

interpretuje informacje zawarte w
raporcie stylu negocjacyjnego

analizuje spos6b komunikowania sie
podczas symulacji

ocenia jako$¢ wspotpracy z
pozostatymi uczestnikami

rozpoznaje zachowania wspierajace
budowanie porozumienia

wskazuje zachowania utrudniajace
osigganie wspélnego celu

Metoda walidacji

Prezentacja

Prezentacja

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Prezentacja

Prezentacja

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Uczestnik dobiera techniki negocjacyjne
adekwatne do wtasnych obszaréw
rozwoju.

Uczestnik wykorzystuje wiedze
dotyczaca styléw negocjacyjnych do
planowania wtasnych dziatan.

Uczestnik podejmuje decyzje
negocjacyjne z uwzglednieniem
ograniczen czasu, zasobéw oraz
potrzeb partneréw negocjacji.

Uczestnik opracowuje indywidualny
plan rozwoju kompetencji
negocjacyjnych.

Kryteria weryfikacji

dobiera techniki wspierajace
komunikacje

dobiera techniki zwigkszajace
skutecznos$¢ wywierania wptywu

uzasadnia wybér narzedzi

planuje sposo6b wykorzystania
poznanych metod

rozréznia podstawowe style
negocjacyjne

okresla mocne i stabe strony
poszczegolnych styléw

odnosi wtasne zachowania do
poznanych modeli

wskazuje sytuacje wymagajgce zmiany
sposobu prowadzenia negocjaciji

analizuje informacje przed podjeciem
decyzji

ustala priorytety dziatan

uzasadnia podjete decyzje

ocenia wptyw decyzji na osiagnigcie
celu

wskazuje priorytetowe obszary rozwoju

dobiera dziatania rozwojowe

okresla sposéb wdrozenia poznanych
technik

przedstawia plan wykorzystania
zdobytych kompetencji w pracy
zawodowej

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Prezentacja

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Prezentacja

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Prezentacja

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Prezentacja



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Szkolenie ,Negocjator w Akcji VR" jest ustuga rozwojowa, ktorej celem jest zwigkszenie skutecznosci negocjacyjnej uczestnikéw poprzez
analize rzeczywistych zachowan obserwowanych podczas realizacji scenariusza VR ,Wizyta w elektrowni”.

Ustuga zostata zaprojektowana dla oséb prowadzacych negocjacje biznesowe oraz podejmujacych decyzje wymagajgce wspodtpracy,
komunikacji i wywierania wptywu. W przeciwienstwie do klasycznych szkolen opartych przede wszystkim na deklaracjach uczestnikéw, szkolenie
wykorzystuje doswiadczenie w srodowisku wirtualnym do obserwacji naturalnych zachowarn ujawniajacych sie w sytuacji ograniczonego czasu,
presji oraz koniecznosci wspoétpracy z innymi osobami.

Scenariusz ,Wizyta w elektrowni” polega na realizacji wspdlnego celu operacyjnego przez zespét uczestnikéw funkcjonujgcych w identycznych
warunkach, bez hierarchii organizacyjnej i przewag wynikajacych z zajmowanego stanowiska. Kazdy uczestnik podejmuje decyzje, komunikuje
sie z pozostatymi cztonkami zespotu oraz wspétpracuje przy realizacji zadan prowadzacych do osiggniecia celu misji. Konstrukcja scenariusza
pozwala na obserwacje rzeczywistych zachowan negocjacyjnych, sposobu budowania porozumienia, komunikacji, wspétpracy, orientacji na
wynik oraz podejmowania decyzji pod presja. Zatozenia scenariusza odpowiadaja filozofii rozwigzania VR Guide Me, w ktérym uczestnicy
dziatajg w zamknigtym srodowisku, bez formalnych rél i hierarchii, a zachowania analizowane sg w warunkach zblizonych do rzeczywistych
wyzwan biznesowych.

Podczas realizacji symulacji wykorzystywana jest technologia VR wspierana przez sztuczng inteligencje. Al analizuje przebieg symulacji,
identyfikuje kluczowe momenty, porzadkuje dane oraz przygotowuje wstepne obserwacje zachowan uczestnikéw. Ostateczna interpretacja
wynikdw, przygotowanie raportu oraz rekomendacji rozwojowych nalezy do trenera prowadzacego ustuge. Takie podejscie pozwala potgczy¢
obiektywna analize danych z ekspercka interpretacja zachowar i ich znaczenia dla praktyki biznesowe;j.

Drugiego dnia szkolenia uczestnicy pracujg z indywidualnym raportem stylu negocjacyjnego przygotowanym na podstawie obserwacji z
symulacji. Raport zawiera opis zachowan, mocne strony, obszary wymagajgce rozwoju, przyktady sytuacji zaobserwowanych podczas realizacji
scenariusza ,Wizyta w elektrowni”, komentarz trenera oraz rekomendacje rozwojowe. Na podstawie raportu uczestnicy poznajg praktyczne
techniki negocjacyjne i opracowuja indywidualng karte rozwoju zawierajgca dziatania mozliwe do wdrozenia w codziennej praktyce zawodowe;j.

Ramowy program szkoleniaL

DZIEN | Laczny czas realizacji: 09:00-17:00



09:00-09:45 0:45h
teoria

09:45-11:00 1:15h
teoria

11:00-11:15

11:15-12:15 00:30h
teoria 00:30h praktyka

12:15-12:45 00:30h
praktyka

12:45-13:15

13:15-15:00 1:45h
praktyka

15:00-15:30

15:30-17:00 1:30h
praktyka

Modut 1. Otwarcie warsztatu i kontrakt rozwojowy

¢ poznanie uczestnikdw

¢ przedstawienie celéw szkulenia

e omowienie programu

¢ okreslenie celéw indywidualnych i grupowych
¢ ustalenie zasad wspétpracy

Modut 2. Skuteczny negocjator — komunikacja, wspétpraca i wywieranie wptywu

* etapy procesu negocjacyjnego

e style negocjacyjne

e komunikacja jako narzedzie negocjatora

e wspotpraca jako element skutecznych negocjacji
e wplyw emocji na przebieg negocjacji

Przerwa

Modut 3. Przygotowanie do doswiadczenia diagnostyczno-rozwojowego VR

e omowienie technulogii VR

e zasady bezpieczenstwa

e obstuga gogli VR

e przedstawienie scenariusza ,Wizyta w elektrowni”
* przygotowanie do realizacji zadania

Modut 4. Instruktaz i przygotowanie do realizacji scenariusza

¢ |ogowanie uczestnikéw
¢ konfiguracja sprzetu
¢ prébne wejscie do srodowiska VR

Przerwa

Modut 5. Doswiadczenie diagnostyczno-rozwojowe — scenariusz VR ,Wizyta w elektrowni”

¢ realizacja scenariusza

e komunikacja zespotowa

e wspotpraca

¢ podejmowanie decyzji pod presja
* negocjowanie sposobu dziatania
¢ orientacja na wynik

Przerwa

Modut 6. Analiza doswiadczenia

* pierwsze obserwacje uczestnikow

e omowienie przebiegu wspotpracy

¢ identyfikacja zachowar wspierajacych i ograniczajacych skuteczno$é negocjacyjna
* przygotowanie do pracy z raportem

DZIEN Il Ltaczny czas realizacji: 09:00-17:00



09:00-10:15 1:15hteoria

10:15-11:00 00:45h
praktyka

11:00-11:15

11:15-12:45 teoria
0:30h praktyka 1:00h

12:45-13:15

13:15-14:45 1:00h
teoria, 0:30h praktyka

14:45-15:15 00:30h
praktyka

15:15-15:45

15:45-17:00 1:15h
walidacja

Modut 7. Analiza raportu stylu negocjacyjnego

e omowienie raportéw indywidualnych
¢ analiza mocnych stron
¢ analiza obszaréw rozwoju

J

¢ interpretacja zachowan zaobserwowanych podczas scenariusza ,Wizyta w elektrowni’

Modut 8. M¢j styl negocjacyjny

¢ komunikacja

e wspotpraca

e orientacja na wynik

* wywieranie wptywu

¢ zarzadzanie emocjami

Przerwa

Modut 9. Rozwijanie kompetencji negocjacyjnych

¢ techniki zadawania pytan

¢ budowanie wartosci w negocjacjach
¢ budowanie porozumienia

¢ elastycznos$¢ negocjacyjna

e ¢wiczenia praktyczne

Przerwa

Modut 10. Warsztat wdrozeniowy

¢ dobdr technik do indywidualnych obszaréw rozwoju
¢ ¢wiczenia negocjacyjne

¢ doskonalenie komunikacji i wspotpracy
Modut 11. Indywidualna karta rozwoju

e okreslenie priorytetéw rozwojowych

e opracowanie planu wdrozenia poznanych technik

Przerwa

Modut 12. Walidacja efektéw uczenia sie09
Walidacja obejmuje:

¢ prezentacje indywidualnych wnioskéw,
¢ analize indywidualnej karty rozwoju,
e obserwacje uczestnikow podczas ¢wiczen praktycznych

Walidacja efektéw uczenia sie

Celem walidaciji jest potwierdzenie osiggniecia przez uczestnika efektéw uczenia sie okreslonych dla ustugi poprzez ocene jego umiejetnosci

praktycznych, analize opracowanych materiatéw oraz prezentacje wnioskéw wynikajgcych z udziatu w szkoleniu.

Walidacja prowadzona jest w sposéb ciggty podczas drugiego dnia szkolenia i obejmuje ocene rezultatéw pracy uczestnika oraz stopnia

osiagniecia zaktadanych efektéw uczenia sie.

Podczas walidacji wykorzystywane sg nastepujace metody:

¢ obserwacja w warunkach symulowanych,



¢ analiza deklaracji i dowoddéw,
* prezentacja.

Metody zostaty dobrane do charakteru efektéw uczenia sie oraz sposobu prowadzenia zajeé¢ praktycznych.
Walidacja obejmuje trzy wzajemnie uzupetniajace sie etapy.

ETAP | Obserwacja w warunkach symulowanych

Podczas realizacji ¢wiczen praktycznych trener obserwuje sposob, w jaki uczestnik:

e komunikuje sie z innymi,

e wspotpracuje przy realizacji zadania,

e podejmuje decyzje,

* wywiera wplyw,

e argumentuje wtasne stanowisko,

® reaguje na sytuacje problemowe,

¢ wykorzystuje poznane techniki negocjacyjne.

Obserwacja prowadzona jest wedtug wczesniej okreslonych kryteriow odnoszacych sie do efektéw uczenia sie.
ETAP Il Analiza deklaracji i dowodow
Dowodem osiggniecia efektéw uczenia sie jest przygotowana przez uczestnika:

¢ indywidualna karta rozwoju,

e analiza wtasnych mocnych stron,

* analiza obszaréw wymagajacych rozwoju,

* dobdr technik negocjacyjnych,

¢ plan wdrozenia poznanych metod do praktyki zawodowe;j.

Trener analizuje kompletno$¢ oraz zgodno$¢ przygotowanych materiatéw z efektami uczenia sie.
ETAP Il Prezentacja
Kazdy uczestnik prezentuje:

¢ najwazniejsze wnioski wynikajgce z raportu stylu negocjacyjnego,
» zidentyfikowane mocne strony,

¢ obszary wymagajace rozwoju,

¢ wybrane dziatania rozwojowe,

¢ sposob wykorzystania zdobytych kompetencji w pracy zawodowe;j.

Prezentacja pozwala potwierdzi¢ osiggniecie efektéw uczenia sie zwigzanych z analiza wtasnych zachowarn, planowaniem rozwoju oraz
doborem odpowiednich technik negocjacyjnych.

Dowodami potwierdzajgcymi osiggniecie efektéw uczenia sie sa:

 indywidualna karta rozwoju,

¢ raport stylu negocjacyjnego opracowany na podstawie scenariusza VR ,Wizyta w elektrowni”,
¢ materiaty wypracowane podczas ¢wiczen,

¢ arkusze obserwacji prowadzgcego,

* prezentacja uczestnika.

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia o ukonczeniu ustugi jest:

e obecnos$¢ zgodna z wymaganiami ustugi,

* aktywny udziat w zajeciach praktycznych,

e przygotowanie indywidualnej karty rozwoju,

e udziat w procesie walidacji,

¢ potwierdzenie osiggniecia wszystkich wymaganych efektéw uczenia sie.

Po zakonczeniu szkolenia uczestnik otrzymuje:

¢ raport stylu negocjacyjnego opracowany na podstawie scenariusza VR ,Wizyta w elektrowni”,
¢ indywidualng karte rozwoju,
e materiaty szkoleniowe,



¢ zaswiadczenie o ukonczeniu ustugi zgodne z wymaganiami BUR.
Warunki realizacji ustugi:

Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej z wykorzystaniem technologii Virtual Reality (VR), pracy warsztatowej, ¢wiczen praktycznych
oraz analizy indywidualnych zachowarn uczestnikéw. Realizacja ustugi obejmuje dwa dni szkoleniowe prowadzone przez trenera posiadajgcego
doswiadczenie w prowadzeniu szkolen z zakresu negocjacji oraz wykorzystania technologii VR w procesach rozwojowych.

Warunki uczestnictwa

Do udziatu w ustudze moga przystapi¢ osoby petnoletnie zainteresowane rozwojem kompetencji negocjacyjnych.Nie jest wymagane
wczesniejsze doswiadczenie w korzystaniu z technologii VR.

Warunki techniczne
Organizator zapewnia:

e gogle Virtual Reality,

¢ kontrolery VR,

¢ stanowiska do realizacji scenariusza ,Wizyta w elektrowni”,
e komputer sterujacy,

¢ projektor lub monitor do prowadzenia czes$ci warsztatowej,
e materiaty szkoleniowe,

¢ dostep do raportéw indywidualnych.

Sala szkoleniowa zapewnia odpowiednig przestrzen umozliwiajgcg bezpieczne korzystanie z technologii VR.
Metody dydaktyczne
Podczas szkolenia wykorzystywane sa:

e miniwyktad,

¢ dyskusja moderowana,

e analiza przypadky,

e Cwiczenia praktyczne,

e praca indywidualna,

e praca w parach,

* praca zespotowa,

¢ doswiadczenie diagnostyczno-rozwojowe VR,
e analiza raportu,

¢ konsultacje indywidualne.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 18

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

.. Prowadzacy . . ) . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Modut

1. Otwarcie

warsztatu i Zajecia Sara Jagietto 03-11-2026 09:00 09:45 00:45
kontrakt

rozwojowy



Przedmiot /
temat

Modut

2. Skuteczny
negocjator —
komunikacja,
wspotpracai
wywieranie
wptywu

Modut
3.

Przygotowani
edo
dos$wiadczeni
a
diagnostyczn
o-
rozwojowego
VR

Modut

4. Instruktaz i
przygotowani
e do realizacji
scenariusza

em-

Modut
5.

Doswiadczeni
e
diagnostyczn
0-rozwojowe
- scenariusz
VR ,Wizyta w
elektrowni”

am-

Modut

6. Analiza
doswiadczeni
a

Modut

7. Analiza
raportu stylu
negocjacyjne
go

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Sara Jagietto

Sara Jagietto

Sara Jagietto

Sara Jagietto

Sara Jagietto

Sara Jagietto

Data realizacji
zajeé

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

03-11-2026

04-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:45

11:00

11:15

12:15

12:45

13:15

15:00

15:30

09:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

12:15

12:45

13:15

15:00

15:30

17:00

10:15

Liczba godzin

01:15

00:15

01:00

00:30

00:30

01:45

00:30

01:30

01:15



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia

Modut

8. Mé;j styl Zajecia Sara Jagietto 04-11-2026 10:15 11:00 00:45
negocjacyjny

- Przerwa - 04-11-2026 11:00 11:15 00:15

Modut

9. Rozwijanie

kompetenc;ji Zajecia Sara Jagietto 04-11-2026 11:15 12:45 01:30
negocjacyjnyc

h

- Przerwa - 04-11-2026 12:45 13:15 00:30

Modut

10. Warsztat Zajecia Sara Jagietto 04-11-2026 13:15 14:45 01:30
wdrozeniowy

Modut
I1n1ciywidualna Zajecia Sara Jagietto 04-11-2026 14:45 15:15 00:30
karta rozwoju
- Przerwa - 04-11-2026 15:15 15:45 00:30
- Walidacja - 04-11-2026 15:45 17:00 01:15
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 12:15
w tym suma godzin walidacji 01:15
w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4200,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na warto$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 262,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 262,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Sara Jagieto

‘ . Certyfikowany Trener Biznesu szkolgcy w zakresie rozwoju biznesu i rozwoju zawodowego.
Doswiadczenie zdobyte w ramach pozyskiwania srodkéw na otworzenie i rozwéj dziatalno$ci, oraz
pisanie analiz spoteczno - gospodarczych dzisiaj wykorzystuje prowadzac szkolenia i przygotowujac
przedsiebiorcow pod uczestnictwo w konkursach.

8 lat spedzonych w korporacji, bedac czescig a pdzniej prowadzac zespoty zakupowe wykorzystuje
w zakresie warsztatéw dla rozwoju i zarzadzania zespotem, negocjacji zakupowych, zarzadzania
stresem.

Absolwent Uniwersytetu Jagiellonskiego - kierunek Zarzadzanie w organizacjach publicznych i
pozarzadowych.

Absolwent Akademii SET - Trener Biznesu, uzyskany certyfikat ICF.

0d 2025 roku prowadzi szkolenia w zakresie budowania zrownowazonego rozwoju biznesu z
wykorzystaniem zielonych i cyfrowych kompetenc;ji - tworzenie modeli biznesowych zgodnych z
zasadami zielonej gospodarki w oparciu o standardy ESG i CSR oraz wykorzystaniem Al i narzedzi
cyfrowych wspierajgcych zrownowazong gospodarke zasobami.

Doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje nabyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w
BUR

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuje:

e materiaty szkoleniowe w formie elektroniczne;j,



e zestaw narzedzi negocjacyjnych omawianych podczas szkolenia,

¢ raport stylu negocjacyjnego opracowany na podstawie scenariusza ,Wizyta w elektrowni”,
¢ indywidualng karte rozwoju,

¢ zestaw rekomendacji do dalszej pracy,

e zaswiadczenie o ukonczeniu ustugi zgodne z wymaganiami BUR.

Informacje dodatkowe

Zawarto umowe z WUP w Szczecinie na swiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych bonéw szkoleniowych w
ramach projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe i WUP w Krakowie w ramach projektu Matopolski Pocigg do Kariery oraz WUP w
Toruniu w ramach projektu Kierunek Rozwdj

Ustuga Szkoleniowa zostata stworzona na podstawie licencji "Symulacja VR do analizy kompetenc;ji - Wizyta w elektrowni atomowej"
zakupionej z dofinansowaniem projektu "USLUGI ROZWOJOWE 4.0 — wsparcie podmiotéw BUR w obszarze tworzenia, rozwoju i
sprzedazy nowych form ustug rozwojowych lub wykorzystaniu nowych technologii" nr FERS.01.03-IP.09-0015/23.

Adres

ul. Zwirki i Wigury 16/4
40-063 Katowice

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail sara@postawnarozwoj.com

Telefon (+48) 884 882 842

SARA JAGIELLO



