Mozliwo$¢ dofinansowania

KURS AKADEMIA NEGOCJATORA 5300,00 PLN brutto

Numer ustugi 2024/06/21/10976/2192948 530000 PLN netto
GAUM 92,98 PLN brutto/h

Gdariska Akademia
92,98 PLN netto/h

Umiejetnosci Menedzerskich

Gdanska Akademia

Umiejetnosci © Hawa / stacjonarna

Menedzerskich & Ustuga szkoleniowa
Joseph Wera ® 57h
* &k h K B 04.07.2024 do 25.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

, . wsparcie dla oséb indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi osoby indywidualne, przedsiebiorcy, pracownicy firm, kazdy kto potrzebuje

nauczyc sie jak dobrze i skutecznie negocjowac

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 03-07-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 57

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

Cel

Cel edukacyjny
Ustuga KURS AKADEMIA NEGOCJATORA przygotowuje uczestnikdw do przygotowania i prowadzenia negocjacji

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

formutuje zasady oraz techniki
negocjacji zgodne z Modelem Test teoretyczny
Harvardzkim.

analizuje i formutuje warunki
kontraktéw, aby uzyskaé jak najlepsze Test teoretyczny
warunki dla siebie lub swojej firmy.

Postuguje sie wiedzg dotyczaca
negocjacji

rozpoznaje techniki manipulacyjne i wie
jak skutecznie broni¢ sie przed prébami Test teoretyczny
manipulacji w trakcie negocjacji

formutuje skutecznie argumenty i
przekonuje druga strone do swoich
racji, wykorzystujac techniki
perswazyjne

Test teoretyczny

buduje relacje z klientem oraz
Postuguje sie umiejetnosciami skutecznie przekonuje go do swoich
dotyczacymi negocjacji celéw, uwzgledniajac jego potrzeby i
oczekiwania.

Test teoretyczny

aktywnie i skutecznie prowadzi
rozmowy negocjacyjne w sposob
efektywny, aby realizowa¢ swoje cele i
osiggac zamierzone rezultaty

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

TAK

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

TAK



Program

KURS AKADEMIA NEGOCJATORA

beda uzywane metody typu: praca indywidualna, case study, warsztat, praca w grupach, scenki
szkolenie jest realizowane metodami aktywizujgcymi uczestnikéw

szkolenie jest realizowane w godzinach dydaktycznych

przerwy nie wliczajg sig¢ w czas ustugi

ustuga jest stacjonarna

kazdy uczestnik ma swoje miejsce siedzace

Program:

1.Sztuka skutecznych negocjacji w Modelu Harvardzkim

2. Jak dogadywac kontrakty na bardziej korzystnych warunkach?

3. Sztuka argumentacji w negocjacjach

4. Jak skutecznie przekonywa¢ klienta do swoich celéw?

5. Jak efektywnie rozmawia¢, aby realizowa¢ swoje cele w negocjacjach?
6. Skuteczna obrona przed manipulacja

7. Emocje w negocjacjach i trudni rozméwcy

8. Jak doprowadzi¢ do porozumienia tam, gdzie inni wchodzg w konflikt?

9. Walidacja ustugi

Warunki organizacyjne:
Szkolenie jest skierowane do klientéw indywidualnych i do firm

Do uczestnictwa w utudze KURS AKADEMIA NEGOCJATORA prowdzacej do nabycia kompetencji potrzebne jest: petnoletnosé,
wyksztatcenie co najmniej Srednie

Uczestnicy szkolenia beda mieli zapewnione samodzielne stanowisko pracy, otrzymajg réwniez materiaty, notatnik i dtugopis. W trakcie
szkolenia beda wreczane kolejne materiaty typu éwiczenia, case study.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 57



Przedmiot / temat
zajec

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu

Harvardzkim

przerwa

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu

Harvardzkim

przerwa

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu

Harvardzkim

przerwa

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu

Harvardzkim

Jak
dogadywaé
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach?

przerwa

Jak
dogadywac
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach?

przerwa

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

08:00

09:30

10:05

11:35

Godzina
zakonczenia

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

15:00

09:30

10:05

11:35

12:10

Liczba godzin

01:30

00:35

01:30

00:35

01:30

00:35

00:45

01:30

00:35

01:30

00:35



Przedmiot / temat

zajec

(025

dogadywac
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach?

IEFA74 przerwa

Jak
dogadywaé
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach?

Sztuka

argumentacji w
negocjacjach

przerwa

Sztuka

argumentacji w
negocjacjach

przerwa

Sztuka

argumentacji w
negocjacjach

przerwa

Sztuka

argumentacji w
negocjacjach

22757 JELS
skutecznie
przekonywaé
klienta do swoich
celow?

przerwa

&= S

skutecznie
przekonywaé
klienta do swoich
celow?

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

05-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

25-07-2024

25-07-2024

25-07-2024

25-07-2024

25-07-2024

25-07-2024

25-07-2024

26-07-2024

26-07-2024

26-07-2024

Godzina
rozpoczecia

12:10

13:40

14:15

08:00

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

08:00

09:30

10:05

Godzina
zakonczenia

13:40

14:15

15:00

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

15:00

09:30

10:05

11:35

Liczba godzin

01:30

00:35

00:45

01:30

00:35

01:30

00:35

01:30

00:35

00:45

01:30

00:35

01:30



Przedmiot / temat
zajec

przerwa

€ =«

skutecznie
przekonywaé
klienta do swoich
celow?

przerwa

25 R

skutecznie
przekonywaé
klienta do swoich
celow?

Emocje w

negocjacjach i
trudni rozméwcy

przerwa

Emocje w

negocjacjach i
trudni rozméwcy

przerwa

Emocje w

negocjacjach i
trudni rozméwcy

przerwa

Emocje w

negocjacjach i
trudni rozméwcy

oo R

efektywnie
rozmawiag¢, aby
realizowac swoje
celew
negocjacjach?

LYFAYA Przerwa

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

26-07-2024

26-07-2024

26-07-2024

26-07-2024

27-08-2024

27-08-2024

27-08-2024

27-08-2024

27-08-2024

27-08-2024

27-08-2024

28-08-2024

28-08-2024

Godzina
rozpoczecia

11:35

12:10

13:40

14:15

08:00

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

12:10

13:40

14:15

15:00

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

15:00

09:30

10:05

Liczba godzin

00:35

01:30

00:35

00:45

01:30

00:35

01:30

00:35

01:30

00:35

00:45

01:30

00:35



Przedmiot / temat
zajec

(o2 R

efektywnie
rozmawiagé, aby
realizowac swoje
celew
negocjacjach?

przerwa

= o

efektywnie
rozmawiagé, aby
realizowaé swoje
celew
negocjacjach?

PR Przerwa

D o

efektywnie
rozmawiag¢, aby
realizowac swoje
celew
negocjacjach?

FEFZ7A Skuteczna
obrona przed
manipulacja

LVYAYE Przerwa

Skuteczna

obrona przed
manipulacja

przerwa

Skuteczna

obrona przed
manipulacja

LEPAYE Przerwa

Skuteczna

obrona przed
manipulacja

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

28-08-2024

28-08-2024

28-08-2024

28-08-2024

28-08-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

Godzina
rozpoczecia

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

08:00

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

Godzina
zakonczenia

11:35

12:10

13:40

14:15

15:00

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

15:00

Liczba godzin

01:30

00:35

01:30

00:35

00:45

01:30

00:35

01:30

00:35

01:30

00:35

00:45



Przedmiot / temat
zajec

0-5 R

doprowadzi¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt?

przerwa

&z o

doprowadzi¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt?

przerwa

€ o

doprowadzié¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt?

przerwa

5o J

doprowadzi¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt?

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji

Godzina

zajeé rozpoczecia
25-09-2024 08:00
25-09-2024 09:30
25-09-2024 10:05
25-09-2024 11:35
25-09-2024 12:10
25-09-2024 13:40
25-09-2024 14:15
25-09-2024 15:00
Cena
5300,00 PLN
5300,00 PLN
92,98 PLN

Godzina
zakonczenia

09:30

10:05

11:35

12:10

13:40

14:15

15:00

15:45

Liczba godzin

01:30

00:35

01:30

00:35

01:30

00:35

00:45

00:45



Koszt osobogodziny netto 92,98 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Joseph Wera

Trener treneréw, certyfikowany trener ACI, negocjator z miedzynarodowg certyfikacjg, coach, trener
Lean, wyktadowca MBA, osoba przeprowadzajgca walidacje. Specjalizuje sie w szkoleniach i
doradztwie z zakresu sprzedazy, negocjacji i zarzadzania przedsiebiorstwem, w szczegdlnosci
usprawniania proceséw: produkcyjnych (m.in. metodologia szczuptego zarzadzania Gemba Kaizen).
Praktyk negocjacji, sprzedazy, zarzadzania produkcja i zarzgdzania z 30 letnim do$wiadczeniem w
biznesie.

Z pasji i doswiadczenia trener od 16 lat. Jako trener i coach zrealizowat samodzielnie ponad 2900
dni szkoleniowych (w tym 480 coachingdw).

Tworca Akademii Negocjatora®, Akademii Treneréw z Pasjg® oraz Akademii Sukcesu — System
Biznes Know-how®.

Jako konsultant i trener biznesowy posiada doswiadczenie w postaci przeprowadzenia ponad 200
godzin szkolen o podobnej tematyce dla MSP i duzych przedsiebiorstw w ostatnich 5 latach od dnia
rozpoczecia wskazanej ustug

j-wera@gaum.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma materiaty, notatnik i dtugopis

W trakcie szkolenia bedg wreczane materiaty typu éwiczenia, case study.

Warunki uczestnictwa

Wymagany poziom obecnosci na szkoleniu wynosi 100%.

Informacje dodatkowe

Po zakoriczonym szkoleniu uczesnicy otrzymujg certyfikat potwierdzajgcy wziecie udziatu w ustudze szkoleniowe;j.

Adres

ul. Stalowa 9
14-200 ltawa

woj. warminsko-mazurskie

sala szkoleniowa



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail j.makuch@gaum.pl

Telefon (+48) 664 494 281

Joanna Makuch



