Mozliwo$¢ dofinansowania

VADEMECUM NEGOCJATORA - trening 1 955,70 PLN brutto

prowadzony przez prof. dr hab. Zbigniewa 1590,00 PLN netto
113,57 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/03/21/4974/2641257

Vademecum -

Konferencje i & Ustuga szkoleniowa

SzkoleniaSp.zo0.0. (O 14h

9 kK K £ 28.04.2025 do 29.04.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

© Wroctaw / stacjonarna

139,69 PLN brutto/h

Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest skierowane do oséb, ktére w swojej pracy i zyciu
codziennym prowadzg negocjacje oraz chcg rozwija¢ swoje umiejetnosci
w tym obszarze. Zapraszamy osoby poczatkujgce oraz z doswiadczeniem
w negocjacjach, ale chca je udoskonali¢ i pozna¢ nowe techniki.

Gtéwne grupy odbiorcow:

1.

16

Przedsiebiorcy i wlasciciele firm — osoby prowadzace dziatalnos¢
gospodarczg, ktére negocjujg warunki wspétpracy, umowy handlowe i
kontrakty.

. Managerowie i liderzy zespotéw — kierownicy odpowiedzialni za

zarzgdzanie zespotami, budowanie relacji z klientami i dostawcami
oraz rozwigzywanie konfliktéw.

. Specjalisci ds. sprzedazy i zakupow — handlowcy, negocjatorzy, ktérzy

na co dzien negocjujg ceny, warunki dostaw i zamowien.

. Pracownicy dziatéw HR — osoby odpowiedzialne za negocjowanie

wynagrodzen, warunkéw pracy, uméw z pracownikami i
wspotpracownikami.

. Prawnicy i doradcy biznesowi — specjalisci zajmujacy sie

negocjowaniem umow, ugdd oraz warunkéw wspétpracy w imieniu
swoich klientow.

22-04-2025

stacjonarna



Liczba godzin ustugi 14

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotuje do negocjacji, uczestnicy dowiedzg sie jakie sg cechy dobrego negocjatora, poznaja style
negocjowania (twardy, miekki, rzeczowy). Przygotuje ich do samodzielnego wypracowania procesu prowadzenia
negocjacji, komunikowania w negocjacjach, wywierania wptywu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik wymienia i opisuje dziewieé
faz negocjacji, wskazujac ich Test teoretyczny
znaczenie.

Uczestnik analizuje proces negocjacji i

identyfikuje jego kluczowe etapy W éwiczeniach symulacyjnych

prawidtowo rozréznia style
negocjacyjne i okresla ich
zastosowanie.

Test teoretyczny

Uczestnik poprawnie identyfikuje i
omawia kanaty komunikacji (werbalny, Test teoretyczny

Dobiera i stosuje odpowiednie techniki wokalny, niewerbalny) w negocjacjach.

komunikacyjne w negocjacjach

Skutecznie wykorzystuje elementy

Test teoretyczn
aktywnego stuchania i perswaz;ji. yezny

Uczestnik podaje przyktady dziatan
perswazyjnych i omawia ich Test teoretyczny

skuteczno$¢ w negocjacjach
Rozpoznaje i ocenia strategie wptywu

oraz manipulacji w negocjacjach
Podczas ¢wiczen praktycznych

identyfikuje chwyty manipulacyjne oraz Test teoretyczny
proponuje sposoby ich neutralizacji.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



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

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

| dzien

1. WPROWADZENIE -znaczenie i sens negocjacji, podstawowe tematy negocjacji w kontaktach miedzyludzkich w kontekscie
zawodowym i osobistym (pienigdze, rzeczy, ustugi, informacje, status, uczucia). Percepcja i obraz sytuacji w biznesie — btedy w
przetwarzaniu informaciji.

2. CECHY ZDOLNEGO NEGOCJATORA-o0sobowos$¢ sprzyjajaca sukcesowi w prowadzeniu rozmoéw, umiejetnosci indywidualne, trwatei
zmienne elementy motywacyjne (potrzeby i stany emocjonalne).

3. TESTY 0SOBOWOSCI | ZDOLNOSCI NEGOCJACYJNYCH- sprawdzenie swoich preferencji w sytuacjach negocjacyjnych, autodiagnoza
i wskazanie najsilniejszych stron i elementéw rozwojowych.

Il dzien

4. STYLE NEGOCJOWANIA: MIEKKI, TWARDY | RZECZOWY - przydatnos$¢ kazdego ze styléw prowadzenia rozmoéw, cechy
charakterystyczne. Typologia Kennedy’ego: negocjacje niebieskie, czerwone i fioletowe.

5. PROCES PROWADZENIA NEGOCJACJI-dziewig¢ faz: przygotowanie, pierwsze spotkanie, budowanie atmosfery, badanie potrzeb,
otwarcie i prowadzenie licytacji, zawarcie kontraktu, domykanie spotkania, analiza wynikéw i realizacja zobowigzan.

6. KOMUNIKOWANIE W NEGOCJACJACH: KANAL WERBALNY, WOKALNY | NIEWERBALNY-16 regut poprawnej komunikacji, 20
elementow zagrazajgcych jakosci procesdéw porozumiewania sie (tresci, proces i cechy oséb). Sztuka stuchania: motywacja, cierpliwosé,
wrazliwos$é, aktywnosé i wsparcie.

7. WYWIERANIE WPLYWU - DZIALANIA PERSWAZYJNE-negocjacje jako sztuka przekonywania drugiej strony do swych racji. Rola
Zrédta, przekazu, kanatu, odbiorcy i rodzaje uzyskiwanych efektow.

8. PODSTAWOWE MANIPULACJE | CHWYTY W NEGOCJACJACH-od drobnego niedoméwienia do petnej gry aktorskiej, dziatania
ingracjacyjne, machiavellizm, erystyka.

9. KONFLIKT | SPOSOBY ZARZADZANIA KONFLIKTEM -strategie dominacji, ulegtosci, wspétdziatania i indywidualizacji. Fazy i
mechanizmy konfliktu, rodzaje konfliktéw i ich uwarunkowania. Negocjacje jako zarzgdzanie konfliktem.

Szkolenie trwa 14 godzin zegarowych (2 dni szkoleniowe). Maksymalna liczna uczestnikéw - 16.

Warunki niezbedne do spetnienia przez uczestnikéw, aby realizacja ustugi pozwolita na osiaggniecie gtéwnego celu:

e Uczestnik powinien stawi¢ sie punktualnie na szkolenie,
e wzigé udziat w petnym wymiarze czasu trwania szkolenia,
e bra¢ czynny udziat w szkoleniu podczas ¢wiczen i zadan

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia szkolenia:

¢ sala szkoleniowa wyposazona w rzutnik,
e flipchart z kartkami papieru
¢ stoty i krzesta dla kazdego uczestnika i trenera



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / temat Data realizacji
. Prowadzacy .
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Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 955,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 590,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 139,69 PLN
Koszt osobogodziny netto 113,57 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1
Zbigniew Necki

doswiadczony psycholog spoteczny, jeden z najbardziej znanych w Polsce specjalistéw w zakresie
komunikacji i negocjacji.

0d 1991 zajmuje sie prowadzeniem szkolern w zakresie zarzadzania zespotami ludzkimi, negocjaciji,
komunikacji interpersonalnej i doskonalenia zdolnosci interpersonalnych. Szkolit pracownikéw okoto
300 firm i organizacji takich jak banki, kopalnie, stowarzyszenia kupieckie, instytucje o$wiatowe,
urzedy miejskie i wojewddzkie, osrodki ustugowe, wydawnictwa prasowe, instytucje sredniego i
wielkiego przemystu.

Profesor nauk humanistycznych, nauczyciel akademicki, mediator i ekspert w dziedzinie negocjacji,
zatozyciel i wieloletni kierownik Katedry Negocjacji na Wydziale Zarzgdzania i Komunikacji
Spotecznej Uniwersytetu Jagiellonskiego. Od sierpnia 2017 - Dziekan Wydziatu Psychologii i Nauk
Humanistycznych Krakowskiej Akademii im. Andrzeja Frycza Modrzewskiego.

Uczestniczyt jako ekspert w wielu negocjacjach publicznych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg autorskie materiaty szkoleniowe (skrypt, notes, dtugopis) oraz materiaty pomocnicze.

Warunki uczestnictwa



Zgtoszenia przyjmujemy réwniez mailem lub telefonicznie:
Vademecum - Konferencje i Szkolenia Sp. z o0.0.,

Aleja Piastéw 11, 52-424 Wroctaw,

tel.: 341 85 10, e-mail: vade@vade.com.pl

Pisemne potwierdzenie realizacji szkolenia przeslemy mailem do Dziatu Szkoleri 7 dni przed data rozpoczecia zajec.

Adres

ul. $w. Jozefa 1/3
50-329 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

WenderEDU Business Center

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail m.rudolf@vade.com.pl

Telefon (+48) 713418 510

Mikotaj Rudolf



