Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje vs. relacje - szkolenie. 2 800,00 PLN brutto

Numer ustugi 2021/08/10/52158/1134770

AKAT

AKAT Consulting Sp. @ ¢4z / stacjonarna
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5868 ocen 3 11.03.2026 do 12.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

2 800,00 PLN netto
175,00 PLN brutto/h
175,00 PLN netto/h

Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

e Wszystkie osoby prowadzgce w imieniu firmy negocjacje z klientami
zewnetrznymi.

¢ Handlowcy, ktérzy buduja relacje, sprzedajg oraz negocjuja.

e Osoby, ktére z whasnej inicjatywy chca rozwingé swoje kompetencje w
obszarze negocjac;ji.
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10-03-2026

stacjonarna

16

Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0

Celem szkolenia jest rozwdéj umiejetnosci prowadzenia negocjacji z tak zwanym ,trudnym negocjatorem” oraz rozwaj
umiejetnosci budowania postaw przywddczych. Kolejnym celem jest rozwdj umiejetnosci przetamywania barier
negocjacyjnych, a takze radzenia sobie w trudnych sytuacjach negocjacyjnych. Uczestnik zdobedzie wiedze jak
odpowiednio dobieraé strategie i techniki rozwigzywania konfliktéw negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

definiuje podstawowe pojecia

dotyczace negocjacji, strategie i taktyki

negocjacji oraz style negocjaciji.

Rozwija aspekt wspétpracy i budowania

relacji, postaw negocjacyjnych i
przywédczych.

Rozpoznaje ztozonos¢ wszystkich
czynnikow, ktére moga ztozy¢ sie
zaréwno na sukces jak i na porazke
negocjatora

ksztattuje postawy przywddcze w
kontakcie z klientem i w budowaniu z
nim relacji réwniez w obszarze
twardych negocjacji pozycyjnych

Identyfikuje trudne sytuacje
negocjacyjne

Dostrzega ré6znorodnosé potrzeb
swoich klientéw oraz dopasowuije styl
prowadzenia negocjacji do stylu i typu
Klienta

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

wykazuje podstawowe pojecia
dotyczace negocjacji, strategie i taktyki
negocjacji oraz style negocjaciji.

Okresla aspekt wspotpracy i budowania
relacji, postaw negocjacyjnych i
przywédczych.

Okresla ztozonos$é wszystkich
czynnikow, ktére moga ztozy¢ sie
zaréwno na sukces jak i na porazke
negocjatora

okresla postawy przywdédcze w
kontakcie z klientem i w budowaniu z
nim relacji réwniez w obszarze
twardych negocjacji pozycyjnych

okresla trudne sytuacje negocjacyjne

Okresla roznorodnos¢ potrzeb swoich
klientéw oraz dopasowuije styl
prowadzenia negocjaciji do stylu i typu
Klienta

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Dzien | - ta czes¢ szkolenia stuzy rozwojowi wiedzy i umiejetnosci z obszaru teorii negocjacji.

¢ Kim jest ,Dobry Negocjator”? Jakimi kompetencjami powinna dysponowaé osoba chcaca za takiego uchodzi¢?

¢ Typologia Negocjatorow, czyli jak sklasyfikowac¢ i opisa¢ typy osoéb z jakimi przychodzi nam negocjowaé oraz jakie moze miec¢ to dla

nas konsekwencje w trakcie negocjac;ji?

¢ Metodologia negocjaciji. Definicje, pojecia, parametry — podstawy. Co to sg negocjacje? Czy zawsze trzeba negocjowaé?

¢ Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach, czyli jakie sygnaty wysytamy, a jakie ptyna z drugiej strony?

e Zagrozenia dla procesu negocjaciji, czyli jak radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami i emocjami w ich trakcie.

¢ Budowanie raportu z klientem — dopasowanie i prowadzenie — czyli jak zdefiniowa¢ klienta i jak do niego trafi¢? Narzedzia
komunikacji i wptywu.

¢ Style negocjacyjne i postawy w negocjacjach — jak wykorzystac ich znajomos¢ do tworzenia wynikéw negocjacji wedtug roznych
schematéw.

Dzien Il - ta czes$¢ poswiecona jest narzedziom negocjacyjnym i ¢wiczeniom. Polega na rozwigzywaniu case’éw negocjacyjnych w
obecnosci kamery video.

e Etapy negocjacji, zrozumienie procesu i specyfiki kolejnych czesci negocjacji. Na co zwrécié uwage i na co uwazac.

* Piec zlotych zasad prowadzenia skutecznych negocjacji — mysli negocjatoréw praktykéw — jak by¢ skutecznym w negocjacjach.
¢ Algorytmy negocjacyjne stosowane przez skutecznych negocjatoréw.

¢ Chwyty czyste i nieczyste uzywane w trakcie negocjacji — techniki manewracyjne i negocjacyjne oraz jak sie ich ustrzec.

¢ Test wiedzy - walidacja

UWAGA: Szkolenie to realizujemy rowniez w formie zamknietej. Istnieje mozliwosé jego modyfikacji oraz dopasowania do potrzeb
konkretnej grupy uczestnikéw.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych- 1 godz. - 45 min.
Uczestnicy nie muszg wykazywac sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowej.

Ustuga jest realizowana metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci.

Procedura przeprowadzenia etapu walidac;ji:

1. Prowadzacy ustuge rozdaje uczestnikom szkolenia wydrukowane arkusze testu.

2. Uczestnicy wypetniajg otrzymane testy.

3. Po uzupetnieniu testu przez uczestnikéw szkolenie prowadzacy zbiera testy.

4. Wypetnione testy zostajg przekazane do weryfikacji osobie przeprowadzajacej walidacje.
5. Po weryfikacji testow uczestnicy otrzymujg informacje o osiggnietym wyniku testu.

Osoba walidujgca nie uczestniczy fizycznie w procesie walidacji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 7

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L. . B . Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

- * Et

Z7 ' E'lipyPi ¢ Ekspert AKAT 11-03-2026 09:00 12:00 03:00
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ztotych zasad



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

@

Zagrozenia dla
procesu
negocjacji *
Budowanie
raportu z
klientem - Style
negocjacyjne i
postawy w
negocjacjach

+ Kim jest
.Dobry
Negocjator”? «
Typologia
Negocjatoréw *
Metodologia
negocjacji.
Komunikacja
werbalna i
niewerbalna

Przerwa

+ Algorytmy
negocjacyjne *
Chwyty czyste i
nieczyste

Test wiedzy
- walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Ekspert AKAT
CONSULTING

Ekspert AKAT
CONSULTING

Ekspert AKAT
CONSULTING

Ekspert AKAT
CONSULTING

Ekspert AKAT
CONSULTING

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia

11-03-2026 12:00 12:30
11-03-2026 12:30 15:30
12-03-2026 09:00 12:00
12-03-2026 12:00 12:30
12-03-2026 12:30 15:15
12-03-2026 15:15 15:30

Cena

2 800,00 PLN

2 800,00 PLN

175,00 PLN

zakonczenia

Liczba godzin

00:30

03:00

03:00

00:30

02:45

00:15



Koszt osobogodziny netto 175,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Ekspert AKAT CONSULTING

‘ ' Specjalizuje sie w tematach: - zarzadzania dla manageréw liniowych, - budowania Swiadomosci
businessowej, - coachingu, - sprzedazy, - negocjaciji, perswazji i wywieraniu wptywu — tgczac ze sobg
nowoczesng teorie z wieloletnig praktyka. 18 lat doswiadczen w FMCG w Dziatach Handlowych i
Rozwoju Biznesu miedzynarodowych koncernéw. Doswiadczenia zdobywat w firmach Goplana
Nestle i Cadbury Wedel w Dziatach Sprzedazy na stanowiskach Przedstawicielskich ds. detalu, sieci
i hurtu, a nastepnie na stanowiskach trenera w Cadbury Wedel i Carlsberg Polska. Jako Krajowy
Trener Sprzedazy i Manager ds. Rozwoju Dziatu Sprzedazy odpowiedzialny za rozwoj kompetencyjny
Dziatu Sprzedazy w firmie Carlsberg Polska, a takze odpowiedzialny za programy motywacyjne i
rozwojowe. Praktyk Szkolert Seminaryjnych i coachingdéw zaréwno Handlowcoéw (on the job), jak i
coachingéw managerskich. Praktyk i Mistrz NLP. Asesor wewnetrzny w procesach rekrutacji. Setki
przeprowadzonych szkolen i tysigce przeszkolonych uczestnikéw z firm branzy FMCG,
farmaceutycznej, B2B, budowlanej i finansowe;.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty w postaci wydrukowanych prezentacji oraz ¢wiczen.

Informacje dodatkowe

Ustuge mozemy dopasowaé do konkretnych potrzeb.

Realizujemy dziatania rozwojowe réwniez w formie zamknietej — dedykowane;j.

Przed zgtoszeniem na ustuge prosimy o kontakt celem potwierdzenia dostepnosci wolnych miejsc/gwarancji terminu.
Oferujemy kompleksowe wsparcie w pozyskaniu DOFINANSOWANIA na te ustuge (i inne z naszej oferty).
Zapraszamy do kontaktu.

www.akatconsulting.pl

0golne warunki $wiadczenia ustugi

Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogélnych warunkéw $wiadczenia ustugi (OWU), ktére dostepne sg pod
adresem https://akatconsulting.pl/ogolne-warunki-umowy-akat-consulting

Podatek VAT

Ustuga szkoleniowa (nd doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub
dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczane jest 23% VAT

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 roz. Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w spr.zwolniei od podatku od towaréw i ustug (...) (Dz.U. 22018 .,
poz. 70



Adres

todz
todz

woj. tédzkie

siedziba firmy

Kontakt

O
M

Angela Janas

E-mail sprzedaz@akatconsulting.pl
Telefon (+48) 793 489 600



