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Formularz dla kwalifikacji - podglad

Typ wniosku

|Wniosek 0 wtaczenie kwalifikacji do ZSK

Nazwa kwalifikacji*

Prowadzenie treningu negocjacji

Skrot nazwy

Rodzaj kwalifikacji*
kwalifikacja czastkowa

Proponowany poziom Polskiej Ramy Kwalifikacji*
6

Krétka charakterystyka kwalifikacji, obejmujgca informacje o dziataniach lub zadaniach, ktére
potrafi wykonywac osoba posiadajaca te kwalifikacje oraz orientacyjny koszt uzyskania dokumentu
potwierdzajgcego otrzymanie danej kwalifikacji*

Osoba posiadajgca kwalifikacje "Prowadzenie treningu negocjacji" samodzielnie planuje,
przeprowadza i ewaluuje treningi negocjacji. Osoba posiadajaca kwalifikacje identyfikuje i
analizuje potrzeby klienta zwigzane z treningiem negocjacji oraz analizuje potrzeby uczestnikéw
w zakresie ich przygotowania do proceséw negocjacyjnych. Na podstawie analizy potrzeb,
projektuje rozwdj kompetencji negocjacyjnych uczestnikéw treningu. Przeprowadza treningi oraz
symulacje negocjacji w oparciu o0 metody uczenia poprzez dziatanie. Osoba posiadajgca
kwalifikacje "Prowadzenie treningu negocjacji" moze znalez¢ zatrudnienie w firmach
prowadzgcych regularne procesy sprzedazowe i zakupowe; korporacjach i organizacjach, w
ktérych istotne znaczenie odgrywajg negocjacje wewnatrz organizacji, negocjowanie i
renegocjowanie uméw z dostawcami, czy odbiorcami towardw i ustug. Orientacyjny naktad pracy
potrzebny do uzyskania kwalifikacji zostat oszacowany na 130 godzin, w tym przyktadowo 90
godzin na szkolenie/kurs lub inne formy uczenia sie oraz 40 godzin czasu pracy wtasnej. Koszt
dokumentu potwierdzajacego kwalifikacje wynosi 3000 zt netto.

Orientacyjny nakfad pracy potrzebny do uzyskania kwalifikacji [godz.]*
130

Grupy oséb, ktére moga by¢ zainteresowane uzyskaniem kwalifikacji*

Kwalifikacja adresowana jest w szczegdlnosci do: @ 0sdb petnigcych role treneréw
wewnetrznych, szkoleniowcéw, coachéw, mentorédw, doradcéw wewnetrznych i zewnetrznych w
organizacjach prowadzacych procesy negocjacyjne oraz pracujgcych w instytucjach




szkoleniowych @ oséb nadzorujgcych prace negocjatoréw, odpowiedzialnych za prowadzenie
proceséw negocjacyjnych; @ cztonkdéw zespotéw negocjacyjnych, ktérzy chca uzyskac
kwalifikacje umozliwiajacg prowadzenie treningu negocjacji wsrédd wspétpracownikow; @
pracownikéw odpowiedzialnych za koordynacje pracy pracownikéw dziatéw handlowych,
zakupowych i sprzedazowych; @ prawnikéw, adwokatéw, pethomocnikdédw odpowiedzialnych za
prowadzenie proceséw negocjacji w imieniu swoich klientéw i zarzadzajgcych zespotami
negocjatoréw, @ doradcéw odpowiedzialnych za wspieranie 0séb reprezentujgcych organy i
organizacje w kontaktach dyplomatycznych; @ lideréw projektéw, kierownikéw, menedzeréw,
kierujgcych zespotami odpowiedzialnymi za procesy negocjacyjne; @ pracownikéw dziatéw HR
negocjujgcych porozumienia z pracownikami i kandydatami do pracy.

Nalezy zaznaczy¢ ponizsze pole jesli dotyczy (pole wprowadzone od 1.09.2019 r.)
(]
Mozliwe jest przygotowanie do uzyskania kwalifikacji w ramach obowigzkowych zajec

edukacyjnych z zakresu ksztatcenia zawodowego (branzowa szkota | stopnia, technikum, szkota
policealna) Rozporzadzenie MEN z dnia 16 maja 2019 .

Wymagane kwalifikacje poprzedzajace
Opis
Kwalifikacja petna z poziomem 6 PRK

Lista

W razie potrzeby warunki, jakie musi spetnia¢ osoba przystepujgca do walidacji*

Kwalifikacja petna z poziomem 6 PRK oraz udokumentowane minimum roczne doswiadczenie w
prowadzeniu negocjacji i minimum 320 godzin doswiadczenia w prowadzeniu szkolen. Celem
oceny spetnienia powyzszego warunku, kandydat przedktada kopie swiadectwa ukonczenia
studidw wyzszych | stopnia oraz dowody Swiadczgce o posiadanym doswiadczeniu w
prowadzeniu negocjacji i szkolen.

Zapotrzebowanie na kwalifikacje*

Negocjacje, to zespdt czynnosci [1], ktére dotycza w zasadzie wszystkich aspektéw zycia
spoteczno-gospodarczego. Negocjujemy w zyciu spotecznym, rodzinnym i zawodowym. Ustalenia
podjete w czasie negocjacji umozliwiaja wyznaczanie celdw i determinujg mozliwosci ich
realizacji.[2] Negocjacje zatem to sytuacja, w ktdrej strony wigze wspélny cel, ale rozbiezne
stanowiska. Negocjacje sg prowadzone przez osobe, ktéra zawsze reprezentuje jedng ze stron i
broni jej intereséw. Tym tez negocjacje rdzniag sie od mediacji, ktére zwykle prowadzone przez
osobe zewnetrzng, neutralng i w ktérych istotg dziatania jest wytgcznie rozwigzanie sporu lub
konfliktu.[3] Trenowanie dorostych, i do tego lideréw, menedzeréw, czy treneréw wewnetrznych z
technik negocjacji, wymaga odpowiednich kompetencji. Do dziatah tych niezbedna jest
pogtebiona wiedza z zagadnien negocjacji, by sprawnie rozwiewac wszelkie watpliwosci i
odpowiada¢ na wyrafinowane pytania uczestnikdw szkolenia, ale takze wiedza z zakresu
specyfiki metody uczenia dorostych, jaka jest trening.[4] Zadania zawodowe wykonywane przez
treneréw negocjacji zwigzane sg bowiem zaréwno z modelowym prowadzeniem negocjacji, jak
rowniez z przygotowaniem innych oséb do prowadzenia lub uczestniczenia w procesach
negocjacyjnych. Znaczenie trenerédw negocjacji w organizacjach wzrasta, gdyz zwieksza sie skala
i zakres proceséw negocjacyjnych. Negocjacje wykorzystywane sg przez pracownikéw dziatéw
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handlowych i zakupowych, prawnikéw, dyplomatéw. Na znaczeniu zyskuja takze negocjacje
prowadzone wewnatrz firmy, czy negocjacje i renegocjacje uméw prowadzone przez
pracownikéw dziatéw HR, ktérzy coraz czesciej negocjuja warunki pracy z pracownikami, czy
kandydatami do pracy.[5] Negocjacje pojawiajg sie takze w zakresach obowigzkéw prawnikéw,
liderow projektow, kierownikdw, menedzerdéw, kierujgcych zespotami odpowiedzialnymi za
procesy negocjacyjne szkoleniowcédw, czy treneréw wewnetrznych. Stad tez potrzebne sg osoby,
ktére profesjonalnie wyszkolg kadry w zakresie kompetencji negocjacyjnych. Potrzebe te
potwierdza raport Forbes[6], wedtug ktérego zawdd negocjatora nalezy do zawoddw przysztosci.
Forbes podkresla, ze zwieksza sie znaczenie umiejetnosci sprzedazowych i negocjacyjnych,
umiejetnosci zwigzanych z dbatoscia o relacje z klientami oraz wiedza niezbedna do
negocjowania i realizacji zawartych umoéw. Negocjatorzy, ale takze trenerzy
wewnetrzni/zewnetrzni sa okreslani jako zawody przysztosci wsréd zawodow zwigzanych z
komunikacjg spoteczng i zasobami ludzkimi obok specjalisty ds. marketingu spotecznego,
specjalisty ds. rozwoju personalnego, czy specjalisty ds. rekrutacji.[7] Identyczne wnioski ptyng z
analizy raportu World Economic Forum, w ktérym negocjator wskazany zostat jako Top 10
zawoddéw/kompetencji w wysoko rozwinietej gospodarce.[8] Potrzebe przygotowania
odpowiednich kadr, zdolnych do przygotowania przysztych negocjatoréw, potwierdza takze
raport naukowcow Uniwersytetu £ddzkiego oraz Instytutu Pracy i Studiéw Spotecznych.[9] W
raporcie tym wsréd zawoddéw przysztosci do 2020 r. wymienia sie mediatoréw i negocjatoréw,
ktorzy najliczniej wystepuja wsrdd specjalistéw ds. administracji. Za szes¢ lat w tej grupie
zawodowej zatrudnienie ma znalez¢ nawet 564 tysigce 0sdb, czyli o 175 tysiecy wiecej niz
obecnie, a wzrost zatrudnienia wyniesie 45 procent.[10] Zapotrzebowanie na mediatordw i
negocjatorow pojawia sie takze w takich grupach zawodowych jak nauczyciele praktycznej nauki
zawodow (wzrost 0 37,5 procent, tj. do 29,1 tysigca miejsc pracy) i wsrdd specjalistéw z dziedzin
spotecznych i religijnych (wzrost zatrudnienia w branzy o 34 procent, do 107,5 tysigca miejsc
pracy).[11] Poniewaz w aktualnych ramach formalno-prawnych nie ma rozwigzan weryfikujacych
kompetencje i kwalifikacje treneréw negocjacji, zgtaszana kwalifikacja daje szanse na
zaspokojenie potrzeb rynku pracy w tym zakresie. Nalezy jednak podkresli¢, ze tak duzy wzrost
znaczenia roli negocjatoréw, moze przybierac na sile, gdyz w gtéwnej mierze wynika on z faktu,
iz w dzisiejszych czasach stosunki miedzy podmiotami sg coraz bardziej ztozone, a dodatkowo
komplikuje je zmieniajacy sie system prawny. W zwigzku z tym, pojawia sie potrzeba
prowadzenia ztozonych negocjacji przez osoby, ktére sg Swiadome tego procesu i potrafig go
dobrze przeprowadzi¢. Profesjonalni negocjatorzy sg bezposrednio ukierunkowani na osigganie
celéw i maja do tego petne kompetencje i kwalifikacje.[12] Stad tez, wzrasta zapotrzebowanie na
treneréw do zadan zwigzanych z treningiem negocjacji. Profesjonalnie poprowadzony trening
daje bowiem szanse na to, by w stosunkowo krétkim czasie podnie$¢ kompetencje oséb, ktére
potrzebujg wzmocnienia kompetencji negocjacyjnych. Nie bez znaczenia jest takze metoda
treningu, ktorej rola, jako metody szkoleniowej, szybko wzrasta .[13] WspdIng ptaszczyzng metod
treningowych jest uczenie sie przez przezywanie i dosSwiadczenie zwigzane z wysoce
emocjonalnym uczestnictwem. Jest ono konieczne dla zrozumienia przez uczestnikéw zwigzku
wtasnej roli z procesem, w ktérym uczestniczg, podniesieniem kompetencji spotecznych,
poprawg zdolnosci do rozwigzywania problemoéw, uczestnictwa w zespole i podejmowania ryzyka
zwtaszcza w sytuacjach stresowych i konfliktowych.[14] Proces ten jest rezultatem wewnetrznej
dziatalnosci grupy, zachodzi w wyniku dziatania sit wewnatrzgrupowych przy aktywnym dziataniu
trenera, ukierunkowanym na tworzenie odpowiednich warunkéw niezbednych do uruchomienia
tych sit. Dlatego tez, metoda treningu wymaga od trenera wiekszych umiejetnosci, niz w
przypadku prowadzenia szkolenia, czy warsztatu standardowego, poniewaz trener w trakcie
prowadzenia treningu wykorzystuje zaréwno umiejetnosci z zakresu negocjacji, ale takze te
zwigzane z procesem grupowym opartym na emocjonalnym doswiadczaniu sytuacji
negocjacyjnej. W sytuacji treningu, trener dokonuje bowiem identyfikacji i rozpoznania emocji




uczestnikédw zadania negocjacyjnego, rozpoznaje w ich zachowaniu ukryte potrzeby i intencje,
interpretuje postawy i stanowiska, tworzy takze srodowisko zblizone w swych warunkach do
naturalnej sytuacji negocjacji, zarzadza relacjami i emocjami w procesie grupowym oraz
wyprowadza z rél negocjacyjnych uczestnikdw treningu. Witgczenie kwalifikacji Prowadzenie
treningu negocjacji do Zintegrowanego Systemu Kwalifikacji zapewni dostep do specjalistéw,
posiadajgcych wymagane przez rynek kompetencje zwigzane z przygotowaniem personelu do
proceséw negocjacyjnych. Dostep do specjalistéw o potwierdzonych kwalifikacjach przyczyni sie
do podniesienia jakosci pracy sprzedawcow i negocjatoréw. Pracownicy uczestniczacy w
treningach, prowadzonych przez specjalistow posiadajacych kwalifikacje, beda lepiej
przygotowani do wykonywania swoich zadan zawodowych. Skutecznie prowadzone przez nich
procesy negocjacyjne wptyna takze na zadowolenie pracodawcéw, ktérzy beda mogli osiggac
lepsze korzysci i efekty ekonomiczne. [1]
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Odniesienie do kwalifikacji o zblizonym charakterze oraz wskazanie kwalifikacji ujetych w ZRK
zawierajgcych wspdlne zestawy efektéw uczenia sie*

Kwalifikacja Prowadzenie treningu negocjacji nie zawiera zadnych wspdlnych zestawdéw
efektéw uczenia sie z innymi kwalifikacjami z systemu oswiaty i szkolnictwa wyzszego.
Kwalifikacja moze posiadac podobne pojedyncze umiejetnosci z kwalifikacjami z systemu
szkolnictwa wyzszego na studiach | i Il stopnia pod nazwa mediacje i negocjacje (6 PRK i 7 PRK)
oraz studiach podyplomowych prowadzonych w zakresie negocjacji. Nalezy jednak podkreslic,
ze posiadanie efektéw uczenia typowych dla kwalifikacji petnej, a pokrywajacych sie zakresem
z opisang kwalifikacjg rynkowa, nie moze zostac potwierdzone w catosci, w wyniku walidacji
uczenia sie pozaformalnego i nieformalnego. Efekty uczenia sie wymagane w kontekscie
kwalifikacji petnej obejmujg bowiem szerszy zakres wiedzy i majg wiekszg podbudowe
teoretyczng. Ponadto, z uwagi na brak dostepnych wykazoéw efektéw uczenia, nie jest mozliwe
dokonanie petnej analizy poréwnawczej z tymi kwalifikacjami. Kwalifikacja Prowadzenie
treningu negocjacji zawiera przede wszystkim efekty uczenia sie dotyczace umiejetnosci
praktycznych oraz nieobecne w innych kwalifikacjach zestawy odnoszace sie do sposobu
organizacji i prowadzenia treningu negocjacji: identyfikowanie i analizowanie potrzeb
organizacji w obszarze negocjacji oraz ustalenie celu treningu negocjacji, projektowanie
treningu negocjacji, prowadzenie treningu negocjacji, ewaluowanie treningu negocjacji.

Nalezy zaznaczy¢ ponizsze pole jesli dotyczy (pole wprowadzone od 1.09.2019r.)
O



Kwalifikacja zawiera wspdlne lub zblizone zestawy efektéw ksztatcenia z ,dodatkowymi
umiejetnosciami zawodowymi” w zakresie wybranych zawoddéw szkolnictwa branzowego
Dodatkowe umiejetnosci zawodowe

Typowe mozliwosci wykorzystania kwalifikacji*
Osoba posiadajgca kwalifikacje Prowadzenie treningu negocjacji moze znalez¢ zatrudnienie w: @
firmach i instytucjach szkoleniowych, rozwijajgcych w swojej ofercie szkolenia i treningu z
obszaru negocjacji i sprzedazy @ firmach, organizacjach i organach zatrudniajgcych personel
prowadzacy systematycznie procesy negocjacyjne (negocjatoréw, sprzedawcéw,
petnomocnikéw), wymagajacy statego doksztatcania w zakresie kompetencji negocjacyjnych, w
tym: O firmach produkcyjnych prowadzgcych regularne procesy sprzedazowe i zakupowe, O
korporacjach i organizacjach, w ktérych istotne znaczenie odgrywaja negocjacje wewnatrz
organizacji, negocjowanie i renegocjowanie umow z dostawcami, czy odbiorcami towardéw i ustug,
O firmach handlowych posiadajgcych dziaty handlowe, O organizacjach odpowiedzialnych za
formalne prowadzenie procesdw negocjacji i reprezentowanie w procesach negocjacyjnych
klientéw, O organach i organizacjach odpowiedzialnych za kontakty dyplomatyczne, @ firmach i
organizacjach prowadzacych procesy wymagajgce od personelu statego podnoszenia
kompetencji w obszarze negocjacji w zwigzku z realizowanymi zadaniami zawodowymi
uwzgledniajgcymi dziatania z obszaru negocjacji np.: O organizacjach powotujgcych lideréw
projektéw, kierownikéw, menedzerdw, kierujgcych zespotami odpowiedzialnymi za ztozone
procesy i projekty uwzgledniajgce aspekty negocjacyjne; O organizacjach posiadajgcych
struktury HR, negocjujgcych porozumienia z pracownikami i kandydatami do pracy.

Wymagania dotyczace walidacji i podmiotdw przeprowadzajacych walidacje*

1. Etap weryfikacji 1.1. Metody Weryfikacja sktada sie z dwoch etapéw: czesci teoretycznej i
czesci praktycznej. W czesci teoretycznej wykorzystuje sie metode testu teoretycznego. W czesci
praktycznej dopuszcza sie zastosowanie nastepujacych metod weryfikacji: case study, prébka
pracy wtasnej, analiza dowodéw i deklaracji, obserwacja w warunkach symulowanych (symulacja)
podsumowana rozmowg z komisjg. Metody zastosowane w czesci praktycznej uwzgledniajg
ponizsze warunki: 1. Zaplanowana w czesci praktycznej metoda case study dotyczy przyktadowej
sytuacji klienta zamawiajgcego trening negocjacji. Poprzez analize sytuacji klienta uczestnik
procesu walidacji potwierdza efekty uczenia z zestawu ldentyfikowanie i analizowanie potrzeb
organizacji w obszarze negocjacji oraz ustalenie celu treningu negocjacji. Dopuszcza sie, by
efekty uczenia sie o charakterze wiedzowym z tego zestawu byty potwierdzane testem
teoretycznym. 2. Prébka pracy wtasnej odnosi sie do oceny opracowanego przez uczestnika
wtasnego konspektu treningu negocjacji i scenariusza negocjacji i zwigzana jest z
potwierdzaniem efektéw z zestawu Projektowanie treningu negocjacji. Dopuszcza sie, by efekty
uczenia o charakterze wiedzowym z tego zestawu byty potwierdzane testem teoretycznym. 3.
Obserwacja w warunkach symulowanych (symulacja) dotyczy prowadzonej przez uczestnika
miniatury treningu, trwajacej nie mniej niz 1 godzine dydaktyczng tj. 45 min, przy udziale nie
mniej niz 6, i nie wiecej niz 8 uczestnikdw. Uczestnikami symulacji sg inne osoby przystepujgce
do procesu walidacji lub statysci. Miniatura treningu przeprowadzona jest przez osobe ubiegajgca
sie 0 kwalifikacje na podstawie zatwierdzonego przez komisje walidacyjng konspektu i
scenariusza negocjacji, adaptowanych po jego zatwierdzeniu do formy miniatury. Adaptacji
konspektu i scenariusza negocjacji dokonuje uczestnik procesu walidacji. Obserwacje
podsumowuje rozmowa z komisjg walidacyjng. Metoda obserwacji w warunkach symulowanych
potwierdza sie efekty uczenia sie z zestawu Prowadzenie treningu negocjacji dla nastepujacych
umiejetnosci: @ prowadzi trening etapu przednegocjacyjnego, @ prowadzi trening etapu otwarcia
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negocjacji i prezentacji stanowiska negocjacyjnego, @ prowadzi trening negocjacji wiasciwych, @
prowadzi trening zakonczenia negocjacji, @ ocenia efekty negocjacji uczestnikdw treningu
negocjacji. Dopuszcza sie, by pozostate umiejetnosci ujete w tym zestawie zostaty potwierdzone
w ramach testu teoretycznego lub case study lub rozmowy z komisjg walidacyjna. Rozmowa z
komisjg walidacyjng potwierdza efekty z zestawu Ewaluowanie treningu negocjacji. 1.2. Zasoby
kadrowe W procesie walidacji biorg udziat: @ (w przypadku, gdy test przeprowadzany jest w
elektronicznym systemie) operator systemu egzaminacyjnego, ktéry organizuje zaplecze
techniczne do przeprowadzenia weryfikacji i nadzoruje przebieg testu; Natomiast, gdy test
przeprowadzany jest poza systemem elektronicznym nalezy zapewni¢ nadzoér nad prawidtowym
przebiegiem tej czesci walidacji; @ komisja walidacyjna, sktadajaca sie z minimum 2 asesoroéw,
ktéra przeprowadza czes¢ praktyczng, natomiast w przypadku, gdy test przeprowadzany poza
systemem elektronicznym komisja odpowiada za sprawdzenie testu. Osoba bedaca asesorem
moze by¢ jednoczesnie operatorem systemu egzaminacyjnego. Operator systemu
egzaminacyjnego musi posiadac: @ wyksztatcenie minimum srednie, @ znajomos¢ obstugi
komputera w zakresie uruchamiania oraz podstawowej obstugi systemu i zainstalowanych
aplikacji, @ umiejetnos¢ rozwigzywania probleméw w sytuacji trudnosci z nawigzaniem lub
zanikiem potaczenia internetowego lub obstuga przegladarki w zakresie kompatybilnosci z
platforma egzaminacyjng. Weryfikacje efektéw uczenia sie w czesSci praktycznej prowadzi
komisja walidacyjna. Przewodniczacy komisji walidacyjnej musi: @ posiada¢ kwalifikacje petna co
najmniej z poziomem 7 PRK; @ posiada¢ udokumentowane co najmniej 800 godzin
doswiadczenia trenerskiego w ciggu 5 lat, w tym co najmniej 480 godzin doswiadczenia w
prowadzeniu treningdw negocjacji w ciggu 3 lat; @ posiada¢ udokumentowane co najmniej 3 lata
doswiadczenia w prowadzeniu negocjacji, rozumianego jako uczestnictwo w prowadzeniu
negocjacji z klientami, przy czym obowigzki te wpisane sg do zakresu obowigzkéw na stanowisku
pracy i/lub wynikaja z zakresu zadan wykonywanych w ramach umowy i/lub referencji i
oswiadczen pracodawcéw, zwierzchnikéw, klientdw. Drugi cztonek komisji walidacyjnej musi: @
posiadac kwalifikacje petna co najmniej z poziomem 7 PRK; @ posiada¢ udokumentowane co
najmniej dwuletnie doswiadczenie w prowadzeniu negocjacji, rozumiane jako uczestnictwo w
prowadzeniu negocjacji z klientami, przy czym obowiazki te wpisane sg do zakresu obowigzkéw
na stanowisku pracy i/lub wynikajg z zakresu zadah wykonywanych w ramach umowy i/lub
referencji, oSwiadczen pracodawcéw, zwierzchnikéw, klientéw; oraz @ posiadac
udokumentowane co najmniej 300 godzin doswiadczenia w prowadzeniu treningdw negocjacji w
ciagu 3 lat; lub @ posiada¢ udokumentowane co najmniej dwuletnie doswiadczenie w ocenianiu
innych w procesie negocjacji, rozumiane jako sprawowanie nadzoru nad zespotami negocjatorow
i sprzedawcOw oraz ocenianie ich umiejetnosci negocjacyjnych w sytuacji kontaktu z klientem,
przy czym obowigzki te wpisane sg do zakresu obowigzkéw na stanowisku pracy i/lub wynikaja z
zakresu zadan wykonywanych w ramach umowy i/lub referencji, oSwiadczen pracodawcéw,
zwierzchnikoéw, klientéw. Do zadah cztonkdéw komisji nalezy m.in.: @ stosowanie kryteriéw
weryfikacji przypisanych do efektéw uczenia sie dla opisywanej kwalifikacji oraz kryteriéw oceny
formalnej i merytorycznej dowodéw na posiadanie efektéw uczenia sie wtasciwych dla
opisywanej kwalifikacji; @ stosowanie zasad prowadzenia weryfikacji, a takze réznych metod
weryfikacji efektéw uczenia sie, zgodnie z celami walidacji i zasadami Zintegrowanego Systemu
Kwalifikacji. Jezeli instytucja certyfikujgca prowadzi ksztatcenie w obszarze wnioskowane;j
kwalifikacji, to musi stosowac rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji. W szczegdlnosci istotne jest zapewnienie bezstronnosci 0s6b
przeprowadzajgcych walidacje m.in poprzez rozdziat osobowy majacy na celu zapobieganie
konfliktowi intereséw os6b przeprowadzajacych walidacje. Osoby te nie moga weryfikowad
efektdédw uczenia sie 0sdb, ktdre byty przez nie przygotowywane do uzyskania kwalifikacji
Prowadzenie treningu negocjacji. 1.3. Sposéb organizacji walidacji oraz warunki organizacyjne i
materialne Instytucja certyfikujgca musi zapewni¢: @ pracownie przygotowang do




przeprowadzania pisemnej czesci egzaminu, wyposazong w stanowiska biurowe (1 stanowisko
dla 1 kandydata) oraz w przypadku gdy test teoretyczny przeprowadzany jest w wersji
elektronicznej wyposazone w komputer z dostepem do internetu oraz pakietem biurowym; @ do
przeprowadzenia czesci praktycznej polegajgcej na symulacji - sale szkoleniowg wyposazong w
krzesta, stoty, flipchart, rzutnik. Instytucja certyfikujgca musi zapewni¢ co najmniej 4 dni
kalendarzowe, od momentu przekazania uczestnikowi procesu walidacji informacji o
zakwalifikowaniu go do tego procesu, na przygotowanie przez uczestnika konspektu treningu
negocjacji i scenariusza negocjacji. Oceny konspektu treningu i scenariusza negocjacji dokonuja
cztonkowie komisji walidacyjnej. Ocena pozytywna wymaga jednomysinej oceny komisji
walidacyjnej. Instytucja certyfikujgca zapewnia réwniez czas niezbedny do adaptacji konspektu
treningu negocjacji i scenariusza negocjacji do postaci miniatury treningu (tj. do czasu realizacji
symulacji miniatury treningu), ktéry nie moze by¢ krétszy niz 3 dni kalendarzowe, liczone od dnia
przekazania informacji o pozytywnej ocenie konspektu treningu i scenariusza negocjacji.
Instytucja certyfikujgca zapewnia ponadto: @ przyktadowe case study z zakresu negocjacji w
kilku wariantach; @ formularz konspektu treningu negocjacji; @ przyktadowy raport z ewaluacji
treningu negocjacji. Instytucja certyfikujgca musi zapewnic bezstronng i niezalezng procedure
odwotawczg, w ramach ktérej osoby uczestniczace w procesie walidacji i certyfikacji, maja
mozliwo$¢ odwotania sie od decyzji dotyczacych spetnienia wymogdéw formalnych, samych
wynikow, a takze decyzji konczacej walidacje. W przypadku negatywnego wyniku walidacji
instytucja certyfikujaca jest zobowigzana przedstawi¢ uzasadnienie decyzji. 2. Etapy
identyfikowania i dokumentowania Nie okresla sie wymagan.

Propozycja odniesienia do poziomu sektorowych ram kwalifikacji (o ile dotyczy)
Nie dotyczy

Syntetyczna charakterystyka efektéw uczenia sie*

Osoba posiadajgca kwalifikacje Prowadzenie treningu negocjacji samodzielnie planuje,
przeprowadza i ewaluuje treningi negocjacji w biznesie. Postuguje sie wiedzg na temat specyfiki
treningu negocjacji oraz procesu negocjacji. W oparciu o posiadang wiedze identyfikuje i
analizuje potrzeby klienta zwigzane z negocjacjami, ustala cel organizacji w obszarze negocjacji,
cel treningu negocjacji oraz analizuje potrzeby uczestnikéw w zakresie ich przygotowania do
procesdw negocjacyjnych. Projektuje rozwoj kompetencji negocjacyjnych uczestnikéw treningdéw.
Opracowuje program treningu negocjacji, formutuje szczegétowe cele i efekty uczenia, dobiera
metody oraz dostosowuje do nich materiaty oraz zadania negocjacyjne. Przeprowadza treningi
oraz symulacje negocjacji. Wspiera rozwoj kompetencji negocjacyjnych uczestnikdw treningu
poprzez tworzenie warunkéw do praktycznego sprawdzenia umiejetnosci negocjacyjnych na
wszystkich etapach negocjacji. Udziela uczestnikom treningu informacji na temat procesu,
technik i metod negocjacji, a takze informacji zwrotnej na temat prezentowanych przez nich
styléw i postaw negocjacyjnych. Podsumowuje efekty procesu negocjacji. Projektuje i
przeprowadza ewaluacje treningu negocjacji, w tym przygotowuje narzedzia do badania
satysfakcji uczestnikéw, oceny przebiegu treningu oraz kompetencji trenera i warunkéw
organizacyjnych treningu. Omawia wyniki i formutuje wnioski z przeprowadzonej ewaluacji
treningu negocjacji.

Zestawy efektow uczenia sie
Numer zestawu w kwalifikacji*

1

Nazwa zestawu*



Postugiwanie sie wiedzg z zakresu treningu negocjacji

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
14

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Omawia istote treningu negocjacji i role trenera w treningu negocjacji

Kryteria weryfikacji*

@ przedstawia specyfike metody treningu; @ opisuje réznice miedzy treningiem negocjacji a
szkoleniem i warsztatem z zakresu negocjacji; @ charakteryzuje fazy dynamiki treningu
negocjacji; @ opisuje wptyw warunkéw na skutecznos¢ realizacji treningu negocjacji (np.
doswiadczenie trenera w zakresie negocjacji, posiadane doswiadczenia wtasne uczestnikéw,
zwigzane z negocjacjami, obejmujgce wszystkie fazy negocjacji, Swiadomos¢ faz
negocjacyjnych wsrdd uczestnikéw (treningu) negocjacji); @ wskazuje ryzyka niepowodzenia
treningu negocjacji i sposoby zapobiegania im; @ opisuje btedy ograniczajgce skutecznos¢
prowadzonego treningu negocjacji (np. storytelling, budowanie doswiadczeh negocjacyjnych
bez zwigzku ze scenariuszem zadania negocjacyjnego, pomijanie niektérych faz negocjacji,
podziat rél, ktéry pozwala na zbieranie doswiadczen tylko wybranym uczestnikom); @
omawia role trenera w treningu negocjacji i pozgdane cechy trenera treningu negocjacji; @
opisuje sposoby rozwoju warsztatu trenerskiego w treningu negocjacji.

Efekt uczenia sie

Przedstawia [w trakcie treningu negocjacji] sposoby zarzadzania doswiadczeniami i emocjami
uczestnikéw

Kryteria weryfikacji*

@ przedstawia zasady doboru i powierzania zadan oraz rél negocjacyjnych w trakcie treningu
negocjacji; @ wskazuje sposoby radzenia sobie z konfliktem partneréw negocjacji podczas
treningu negocjacji; @ opisuje sposoby wyprowadzania uczestnikdw z rél negocjacyjnych po
zakonczeniu zadan negocjacyjnych; @ charakteryzuje zasady udzielania informacji zwrotne;j
uczestnikom w odniesieniu do przebiegu zadah negocjacyjnych oraz organizacji treningu
negocjacji; @ wskazuje sposoby budowania atmosfery zaufania i otwartosci w trakcie
treningu negocjacji pomiedzy uczestnikami treningu oraz pomiedzy uczestnikami a trenerem;
@ opisuje sposoby wspierajace kontrole emocji uczestnikédw w trakcie treningu negocjacji; @
podaje przyktady sformutowan wspierajgcych i ograniczajacych otwartos¢ uczestnikéw na
zbieranie doswiadczen negocjacyjnych w treningu negocjacji; @ przedstawia sposoby
wspierajgce okreslanie wtasnych granic psychologicznych i percepcji granic psychologicznych




innych oséb.

Numer zestawu w kwalifikacji*

2

Nazwa zestawu*
Postugiwanie sie wiedzg na temat procesu negocjacji

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
12

Rodzaj zestawu

obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Charakteryzuje etap otwarcia negocjacji i prezentacji stanowiska negocjacyjnego

Kryteria weryfikacji*
@ opisuje elementy otwarcia negocjacji (obecnos¢ oséb decyzyjnych, potwierdzenie zakresu
negocjacji i zgody na prowadzenie negocjacji); @ wyjasnia znaczenie rél i pozycji
negocjacyjnych w etapie otwarcia negocjacji.

Efekt uczenia sie
Charakteryzuje etap negocjacji wtasciwych

Kryteria weryfikacji*

@ wymienia zasady wywierania wptywu i charakteryzuje je; @ wskazuje przyczyny konfliktu w
procesie negocjacji; @ opisuje sposoby wychodzenia z konfliktu lub impasu w procesie
negocjacji; @ formutuje przyktadowe odpowiedzi na argumenty prezentowane przez drugg
strone negocjacji.

Efekt uczenia sie
Charakteryzuje etap przednegocjacyjny

Kryteria weryfikacji*

@przedstawia sposoby formutowania celéw negocjacyjnych i kryteriéw ich osiggania na
etapie przygotowania do negocjacji; @ poprawia btednie sformutowane cele negocjacyjne i
kryteria ich osiggania; @ opisuje znaczenie i sposéb zbierania informacji na temat partnera
negocjacji i negocjatoréw na etapie przednegocjacyjnym; @ wyjasnia znaczenie alternatyw
dla procesu negocjacji; @ opisuje skutki wielu lub nielicznych alternatyw i scenariuszy dla




powodzenia procesu negocjacji; @ przedstawia rodzaje strategii negocjacyjnych; @ wymienia
i opisuje style negocjacyjne (styl kooperacyjny/miekki, styl rywalizacyjny/twardy, styl
rzeczowy/racjonalny); @ charakteryzuje minimum dwa rodzaje strategii negocjacyjnych (Win
- Lose, Win - Win, Lose - Lose); @ opisuje szanse i zagrozenia wskazanych strategii
negocjacyjnych; @ wskazuje réznice pomiedzy argumentami racjonalnymi i emocjonalnymi i
podaje ich przyktady; @ omawia kryteria doboru cztonkéw zespotu negocjacyjnego.

Efekt uczenia sie
Charakteryzuje etap zamkniecia negocjacji

Kryteria weryfikacji*

@ wskazuje oczekiwane elementy kontraktu kohcowego negocjacji, czyli: warunki, zakres,
sposob, ceny, ptatnosci, reklamacje dotyczace przedmiotu negocjacji; @ opisuje sposoby
dokumentowania uzgodnieh w ramach kontraktu koncowego.

Efekt uczenia sie
Omawia specyfike negocjacji

Kryteria weryfikacji*

@ wskazuje istote proceséw negocjacyjnych poprzez wskazanie elementéw odrézniajacych
negocjacje od innych rozmoéw; @ charakteryzuje rodzaje negocjacji: zwyczajne, handlowe,
prawnicze; @ opisuje strukture rozmowy negocjacyjnej; @ opisuje pozadane i niepozadane
cechy oraz umiejetnosci negocjatoréw; @ wyjasnia znaczenie komunikacji werbalnej i
niewerbalnej w procesie negocjacji.

Numer zestawu w kwalifikacji*

3

Nazwa zestawu*

Identyfikowanie i analizowanie potrzeb klienta w obszarze negocjacji oraz ustalenie celu
treningu negocjacji

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
22

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Formutuje cele organizacji w obszarze negocjacji




Kryteria weryfikacji*
@ na podstawie zidentyfikowanych potrzeb organizacji formutuje propozycje celu organizacji
Zwigzanego z treningiem negocjacji; @ uzasadnia propozycje celu organizacji zwigzanego z
treningiem negocjacji; @ formutuje propozycje celu treningu negocjacji na podstawie
zidentyfikowanych potrzeb organizacji; @ uzasadnia propozycje celu treningu negocjacji; @
formutuje planowane do osiggniecia w treningu negocjacji efekty uczenia sie.

Efekt uczenia sie
Ustala potrzeby organizacji w obszarze negocjacji

Kryteria weryfikacji*
@ na podstawie przyktadowych danych o organizacji formutuje wnioski z diagnozy potrzeb
zwigzanych z rozwojem kompetencji negocjacyjnych; @ formutuje pytania do klienta na
temat jego potrzeb w obszarze negocjacji i treningu negocjacji; @ w przyktadowej wypowiedzi
identyfikuje kluczowe sformutowania dotyczgce potrzeb organizacji, zwigzanych z rozwojem
kompetencji w obszarze negocjacji; @ charakteryzuje trzy zrédta informacji mozliwe do
wykorzystania w ustalaniu potrzeb klienta w obszarze treningu negocjacji sposréd: opis
stanowisk pracy, struktura organizacyjna, system motywacyjny, wyniki ankiet, wyniki pre-
testéw, wyniki wywiadoéw z kadrg menedzerska, wyniki konsultacji, wyniki badan w grupie
focusowej, wyniki oceny kompetencji negocjacyjnych pracownikdéw i opisuje zakres ich
wykorzystania; @ charakteryzuje trzy zrédta informacji o uczestnikach treningu negocjacji
niezbedne do ustalenia celu treningu (staz pracy, zajmowane stanowiska, liczba odbytych
szkolen, doswiadczenie w negocjacjach, role w procesach negocjacyjnych organizacji, dane
demograficzne) i opisuje zakres ich wykorzystania; @ formutuje wnioski dotyczgce celu i
programu treningu negocjacji na podstawie informacji o uczestnikach.

Numer zestawu w kwalifikacji*

|4

Nazwa zestawu*
Projektowanie treningu negocjacji

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
42

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Planuje metody prowadzenia treningu negocjacji




Kryteria weryfikacji*

@ charakteryzuje metody prowadzenia treningu negocjacji (gra negocjacyjna, inscenizacja,
symulacja, case study, odgrywanie rél, eksperyment negocjacyjny, dyskusja w grupie,
akwarium); @ wskazuje metody treningowe zwiekszajgce umiejetnosci uczestnikéw w
zakresie komunikacji w procesie negocjacji i charakteryzuje minimum dwie; @ wskazuje
przyktadowe metody treningowe sprzyjajgce autoanalizie umiejetnosci i zachowan
uczestnikéw zwigzanych z negocjacjami na kazdym etapie treningu negocjacji; @ dobiera
przyktadowe metody treningowe do planowanego do osiggniecia efektu uczenia sie w
przyktadowym module tematycznym oraz uzasadnia swoj wybor; @ szacuje czas niezbedny
do realizacji przyktadowej metody treningowej dla okreslonej liczby uczestnikéw; @ dobiera
metode treningowg do faz negocjacji; @ dobiera metode treningowa do zadania - budowanie
alternatyw, okreslanie przestrzeni negocjacyjnej (maksymalny zakres ustepstw, zakres
cenowy, kalkulacja rozwigzan) i tworzenie scenariuszy w procesie negocjacji; @ dobiera
metode treningowa do zadania - budowanie argumentéw i wywieranie wptywu w procesie
negocjacji; @ dobiera metode treningowa do zadania - autoanaliza umiejetnosci i zachowan
uczestnikéw zwigzanych z negocjacjami na etapie przednegocjacyjnym; @ dobiera metody i
sposoby wyprowadzania uczestnikdéw treningu negocjacji z fazy konfliktu w zadaniu
negocjacyjnym; @ dobiera metody angazujgce uczestnikdédw zadania negocjacyjnego do
zadania - formutowanie alternatywnych sposobéw prowadzenia negocjacji w celu realizacji
zadania negocjacyjnego; @ dobiera metody treningu negocjacji do faz rozwoju grupy
treningowej; @ dobiera srodki i narzedzia dydaktyczne do wskazanej metody treningu
negocjacji.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje konspekt treningu negocjacji

Kryteria weryfikacji*

@ wymienia elementy konspektu treningu negocjacji; @ w konspekcie treningu negocjacji
okresla czas realizacji poszczegélnych zadan i metod treningowych; @ w konspekcie treningu
negocjacji wyznacza czas na omowienie przebiegu i efektéw pracy nad zadaniem
negocjacyjnym oraz zebranie informacji zwrotnych od uczestnikéw; @ w konspekcie treningu
negocjacji wskazuje etapy realizacji zadania negocjacyjnego oraz metody i techniki
treningowe; @ w konspekcie treningu negocjacji wskazuje narzedzia i srodki dydaktyczne
niezbedne do realizacji zaplanowanych zadah oraz metod i technik treningowych; @ w
konspekcie treningu negocjacji opisuje przyktadowe wypowiedzi trenera zwigzane z
podawaniem instrukcji, wprowadzeniem do zadania lub metody, podsumowaniem
przygotowanego zadania negocjacyjnego oraz stosowanych metod i technik negocjacyjnych;
@ w konspekcie treningu negocjacji opisuje planowane efekty prowadzonego zadania
negocjacyjnego i zaplanowanych metod i technik treningowych.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje program treningu negocjacji

Kryteria weryfikacji*

@ formutuje bloki/moduty tematyczne treningu negocjacji zgodnie ze wskazanym celem
treningu i wymiarem godzinowym; @ formutuje cele szczegétowe treningu negocjacji do
przyktadowego bloku/modutu tematycznego; @ podaje zagadnienia wchodzgce w sktad
poszczegdlnych blokéw/modutéw tematycznych treningu negocjacji; @ przypisuje efekty




uczenia do zaplanowanych blokdw/modutéw tematycznych.

Efekt uczenia sie
Przygotowuje treningowe zadanie negocjacyjne

Kryteria weryfikacji*

@ tworzy scenariusz negocjacji zawierajgcy skrécony opis zadania negocjacyjnego, instrukcje,
stosowane techniki negocjacyjne oraz zaktadany rezultat zadania negocjacyjnego dla
uczestnikéw treningu negocjacji; @ sporzadza arkusz obserwacji procesu negocjacji i

zachowan uczestnikdw w treningu negocjacyjnym; @ sporzgdza arkusz autoanalizy dla
uczestnika treningu negocjacji.

Numer zestawu w kwalifikacji*

5

Nazwa zestawu*
Prowadzenie zaje¢ w oparciu o metode treningu negocjacji

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
28

Rodzaj zestawu
obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegolne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Identyfikuje potrzeby i ustala cel uczestnika treningu negocjacji

Kryteria weryfikacji*
@ wskazuje, jakie informacje o uczestnikach na temat ich osobistych celéw zwigzanych z
treningiem negocjacji moze uzyskac dzieki zastosowanej metodzie pozyskiwania informacji;
@ formutuje pytania do uczestnika zwigzane z jego osobistymi potrzebami zwigzanymi z
treningiem negocjacji; @ w przyktadowej wypowiedzi uczestnika wskazuje informacje o jego
osobistych potrzebach i motywacji do udziatu w treningu negocjacji i na ich podstawie
formutuje propozycje kontraktu z uczestnikiem na temat udziatu w treningu negocjacji; @
wskazuje w przyktadowej liscie celéw osobistych uczestnikéw te, ktére nie moga by¢
osiggniete w treningu negocjacji; @ przeformutowuje nierealne cele uczestnikdw na cele
mozliwe do osiggniecia w trakcie treningu negocjacji.

Efekt uczenia sie
Ocenia efekty negocjacji uczestnikéw treningu negocjacji




Kryteria weryfikacji*

@ omawia rezultaty procesu negocjacji w zadaniu negocjacyjnym; @ opisuje skutki przyjetych
przez uczestnikdw strategii negocjacji w zadaniu negocjacyjnym; @ w przypadku wystapienia
konfliktu lub impasu przy realizacji przez uczestnikédw zadania negocjacyjnego, wskazuje
dobre i zte strony przyjetych przez uczestnikéw strategii radzenia sobie z konfliktem; @
formutuje wnioski wynikajace z realizacji zadania negocjacyjnego dla uczestnikéw; @ udziela
uczestnikom informacji zwrotnej na temat przebiegu prowadzonych przez nich negocjacji,
efektédw ich pracy, zachowania oraz zastosowanych technik, zgodnie z obowigzujgcymi
zasadami.

Efekt uczenia sie
Prowadzi trening etapu otwarcia negocjacji i prezentacji stanowiska negocjacyjnego

Kryteria weryfikacji*
@ formutuje wprowadzenie do otwarcia negocjacji; @ formutuje zwroty zachecajace
uczestnikédw do wypetniania arkusza autoanalizy zachowah negocjacyjnych na etapie
otwarcia negocjacji i prezentacji stanowiska negocjacyjnego; @ wypetnia arkusz obserwacji
procesu negocjacji i zachowan uczestnikow w etapie otwarcia negocjacji i prezentacji
stanowiska negocjacyjnego (w zakresie fazy negocjacji, kompletnosci stanowisk
negocjacyjnych, prezentowanych rél, stylu negocjacyjnego).

Efekt uczenia sie
Prowadzi trening etapu przednegocjacyjnego

Kryteria weryfikacji*
@ opisuje przyktadowe zadanie negocjacyjne i wyjasnia instrukcje do niego na podstawie
przygotowanego przez siebie scenariusza negocjacji; @ zadaje uczestnikom pytania
dotyczace zadania negocjacyjnego, aby sprawdzi¢, czy zostato ono przez nich dobrze
zrozumiane; @ udziela odpowiedzi na pytania uczestnikdw dotyczace zadania
negocjacyjnego; @ kontroluje postep prac uczestnikdw nad zadaniem negocjacyjnym ; @
weryfikuje kompletnos¢ informacji przygotowanych przez uczestnikdédw w zakresie
zaplanowanych strategii, rél, alternatyw negocjacyjnych, przestrzeni negocjacyjnej i
planowanych scenariuszy w procesie negocjacji; @ prezentuje trzy wybrane techniki
prezentacji oferty podczas procesu negocjacyjnego; @ prezentuje trzy wybrane techniki
negocjacji sposrdd klasyfikacji wg Zbigniewa Neckiego; @ stosuje zwroty sprzyjajgce
autoanalizie umiejetnosci.

Efekt uczenia sie
Prowadzi trening negocjacji wtasciwych

Kryteria weryfikacji*

@ udziela informacji o czasie pozostajacym do zakonczenia negocjacji; @ wypetnia arkusz
obserwacji procesu negocjacji i zachowan uczestnikow w etapie negocjacji wtasciwych w
zakresie opisu zachowania uczestnikéw w procesie negocjacji (aktywnos¢, zaangazowanie,
reagowanie); @ wypetnia arkusz obserwacji procesu negocjacji i zachowan uczestnikéw w
etapie negocjacji whasciwych w zakresie analizy zastosowanej przez uczestnikéw techniki
negocjacyjnej i efektéw negocjacji; @ odnotowuje w arkuszu obserwacji informacje na temat




wystgpienia konfliktu lub impasu w realizacji zadania negocjacyjnego; @ w przypadku
wystagpienia konfliktu lub impasu przy realizacji przez uczestnikéw zadania negocjacyjnego,

formutuje komunikat zawierajacy wskazéwki dotyczace wychodzenia z tej sytuacji.

Efekt uczenia sie
Prowadzi trening zakonhczenia negocjacji

Kryteria weryfikacji*
@ odnotowuje w arkuszu obserwacji informacje na temat uwzglednienia przez uczestnikéw
elementdw kontraktu kohcowego w zadaniu negocjacyjnym; @ opisuje zachowanie
uczestnika zwigzane z rolg negocjacyjng w realizacji zadania negocjacyjnego; @ stosuje
zwroty sprzyjajace autoanalizie wtasnych umiejetnosci i zachowan przez uczestnikéw
zwigzanych z negocjacjami w zadaniu negocjacyjnym.

Efekt uczenia sie

Rozpoczyna trening negocjacji
Kryteria weryfikacji*

@ formutuje zakres informacji niezbednych przy powitaniu uczestnikdw treningu negocjacji; @
opisuje minimum 2 sposoby angazowania uczestnikéw treningu negocjacji do dzielenia sie
doswiadczeniem w zakresie negocjacji.

Efekt uczenia sie
Zamyka trening negocjacji

Kryteria weryfikacji*
@ podsumowuje przebieg treningu negocjacji odwotujac sie do celu zadania negocjacyjnego;
@ stosuje zwroty zachecajace uczestnikéw do wprowadzania umiejetnosci zdobytych w
trakcie treningu negocjacji do praktycznych sytuacji negocjacyjnych; @ stosuje zwroty
motywujgce uczestnikdéw do rozwijania umiejetnosci negocjacyjnych; @ formutuje informacje
zamykajgcg trening negocjacji.

Numer zestawu w kwalifikacji*

6

Nazwa zestawu*
Ewaluowanie treningu negocjacji

Poziom PRK*
6

Orientacyjny naktad pracy [godz.]*
12

Rodzaj zestawu



obowigzkowy

Poszczegdlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia*

Poszczegodlne efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia
Efekt uczenia sie

Planuje proces ewaluacji i przygotowuje narzedzia ewaluacyjne

Kryteria weryfikacji*

@ omawia metody i narzedzia oceny efektywnosci treningu negocjacji w odniesieniu do
osiagnietych umiejetnosci uczestnikéw oraz warunkdw organizacyjnych treningu; @ formutuje
kryteria oceny planowanych celéw treningu negocjacji; @ opracowuje ankiete satysfakc;ji
uczestnika lub narzedzie oceny kompetencji treningowych trenera.

Efekt uczenia sie
Przeprowadza ewaluacje

Kryteria weryfikacji*

@ omawia popetnione przez siebie btedy w trakcie treningu negocjacji; @ opisuje sposoby
eliminacji btedéw w swoim warsztacie zwigzanym z treningiem negocjacji; @ identyfikuje i
opisuje btedy w przyktadowym raporcie z wynikami ewaluacji zawierajgcym: przyjety model
ewaluacji, opis wykorzystanych narzedzi ewaluacyjnych, zatozone cele i ich miary, ocene
poziomu realizacji zatozonych celéw zwigzanych z treningiem negocjacji;, @ formutuje wnioski
z przyktadowego zestawu danych zebranych w procesie ewaluacji treningu negocjacji; @
opisuje czynniki, ktére mogty mie¢ wptyw na realizacje celdw treningowych; @ omawia
dziatania, ktére moga wzmacniac efekty edukacyjne po zakonczeniu treningu negocjaciji.

Informacje o instytucjach uprawnionych do nadawania kwalifikacji

Whnioskodawca*

|Fundacja VCC

Minister wtasciwy*

[Ministerstwo Przedsiebiorczosci i Technologii

Okres waznosci dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji i warunki przedtuzenia jego
waznosci*
Certyfikat wazny 5 lat. W celu przedtuzenia okresu jego waznosci o kolejne 5 lat, wymagane jest
udokumentowane potwierdzenie prowadzenia treningéw negocjacji, przez co najmniej trzy lata
od dnia wydania certyfikatu w wymiarze nie mniejszym niz 150 godzin. W przypadku
niespetnienia tego warunku konieczne jest ponowne przystgpienie do walidacji.

Nazwa dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji*
Certyfikat

Uprawnienia zwigzane z posiadaniem kwalifikacji*



Nie dotyczy

Kod dziedziny ksztatcenia*
149 - Pozostate dziedziny zwigzane z ksztatceniem

Kod PKD*

Kod Nazwa

85.59.B Pozostate pozaszkolne formy edukacji, gdzie indziej niesklasyfikowane
Status

Dokumenty

# Tytut dokumentu

KRS rejestr przedsiebiorcéw

KRS rejestr stowarzyszen

Potwierdzenie wniesienia optaty

Statut

ZRK_FKU Prowadzenie treningu negocjacji

u b WN -

X
Oswiadczam, ze dane zawarte we wniosku o wiaczenie kwalifikacji rynkowej do Zintegrowanego

Systemu Kwalifikacji sg zgodne z prawda. Jestem swiadomy odpowiedzialnosci karnej za ztozenie
fatszywego oswiadczenia.*

Dane o podmiocie, ktéry ztozyt wniosek

Fundacja VCC

Siedziba i adres: Matki Teresy z Kalkuty 18 lok.16, 20-538 Lublin

NIP: 7123281299

REGON: 061608116

Numer KRS: 0000479551

Reprezentacja: Radostaw Panas - Prezes Zarzadu, Edyta Migatka - Dyrektor ds. komunikacji

Adres elektroniczny osoby wnoszacej wniosek: edyta.migalka@vccsystem.eu




