Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczne negocjacje - szkolenie. 1 850,00 PLN brutto

Numer ustugi 2022/12/08/52158/1609832

AKAT

AKAT Consulting Sp.
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5868 ocen £ 12.05.2026 do 13.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Opole / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

1 850,00 PLN netto
132,14 PLN brutto/h
132,14 PLN netto/h

Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

Wszyscy, ktérzy chca skutecznie negocjowac. Szkolenie rekomendowane
jest tym, ktérzy negocjujg na codzien oraz majg powigzane wyniki swojej
pracy z efektami pracy innych oséb.

16

11-05-2026

stacjonarna

14

Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0

Celem ustugi jest rozwoj umiejetnosci przetamywania barier negocjacyjnych, a takze radzenia sobie w trudnych
sytuacjach negocjacyjnych. Ustuga przygotowuje uczestnikow do osiggania celéw negocjacyjnych, a co za tym idzie
zaspokajania intereséw stron przez wypracowywanie rozwigzan korzystnych dla stron negocjaciji i utrzymanie
pozytywnych kontaktéw. Uczestnik zdobedzie wiedze jak odpowiednio dobiera¢ strategie i techniki rozwigzywania

konfliktéw negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

« Definiuje techniki negocjacyjne.

« Charakteryzuje podstawowe style
negocjowania.

* Charakteryzuje sposoby

przygotowania sie do negocjacji oraz o

procesy argumentowania.

« Gromadzi kompletne informacje na
temat drugiej strony.

« Kontroluje emocje podczas negocjacji.

Dziata z najwyzszym rozmystem i
roztropnoscia.

Nazywa i ocenia stanowisko rozméwcy
przyjete w negocjacjach i przygotowuje

strategie dziatania.

+ Wykazuje profesjonalizm w
kontaktach interpersonalnych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

+ Wykazuje podstawowa wiedze z
zakresu psychologii pozwalajaca na
zarzadzanie emocjami.

Wykazuje aktywnos¢ stuchajac
argumentow partnera negocjacji.
Zadaje pytania szczeg6towe starajac
sie zrozumie¢ interesy drugiej strony.
Potrafi zastosowa¢ szeroki wachlarz
argumentacji.

« Identyfikuje interesy i potrzeby
partnera negocjacyjnego. Jest wnikliwy
w analizie stanowiska, interesow i
potrzeb rozmoéwcy.

+ Wykazuje odpowiedzialnos¢ i
rzetelno$¢é w wykonywanej pracy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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 walidacji?

TAK

Program

Dzien 1

1. Przygotowane do negocjacji— éwiczenie praktyczne.



e Fazy przygotowania do negocjacji czyli zasada 4 x P
2. Style negocjacyjne i postawy w negocjacjach

e Jak wykorzystac¢ ich znajomos$¢ do tworzenia wynikéw negocjacji wedtug réznych schematow.
3. Techniki negocjacyjne dopasowane do $rodowiska firmy

¢ Cel negocjacji — od tego zaczynamy.

e Ustalenie priorytetéw poszczegdlnych stron negocjacji — nie wszystko jest tak samo dla nas istotne.
¢ Przygotowanie miejsca i czasu negocjacji.

¢ Analiza stron negocjacji na przyktadach - case study.

4. Typologia Negocjatoréw

o Jak sklasyfikowa¢ i opisa¢ typy oséb z jakimi przychodzi nam negocjowac oraz jakie moze mie¢ to dla nas konsekwencje w trakcie
negocjacji?

5. Model Batna i Watna - ¢wiczenie praktyczne.

e Taktyki klienta.
e Reagowanie na obiekcje
e Jak przygotowac¢ argumenty dla siebie i przewidzie¢ argumenty.

Dzien 2
6. Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach,
¢ Jakie sygnaty wysytamy, a jakie ptyna z drugiej strony?
7. Zagrozenia dla procesu negocjaciji,
e Jak radzi¢ sobie z trudnymi sytuacjami i emocjami w ich trakcie.
8. Czym jest konflikt i skad sie bierze - analiza case study:

¢ Definicja konfliktu.
¢ Ro&znice miedzy negocjacjami, facylitacjg, mediacjg, arbitrazem i sgdem

9. Standard wizyty handlowej - prowadzenie spotkania handlowego od otwarcia do zamkniecia

¢ Cel spotkania, wizyty handlowej
e Etapy spotkania od otwarcia do zamkniecia

10. Pokonywanie zastrzezen i targowanie sie - warsztat praktyczny

e Techniki radzenia sobie z obiekcjami — sposoby prezentowania ceny
¢ 4 zasady targowania sie - jak zadowoli¢ klienta i osiggna¢ wtasne interesy?
e Metody prezentowania i radzenia sobie z “atakiem cenowym”

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 6



Przedmiot / temat
zajec

Komunikacja
werbalna i
niewerbalna w
negocjacjach.
Zagrozenia dla
procesu
negocjacji.

Przerwa

Typologia
Negocjatorow.

Model Batna i
Watna -
éwiczenie
praktyczne.

@D Fay

przygotowania
do negocjacji
czyli zasada 4xP.
Techniki
negocjacyjne
dopasowane do
$rodowiska firmy

Przerwa

Czym jest
konflikt i skad sie
bierze. Standard
wizyty handlowej
- prowadzenie
spotkania
handlowego od
otwarcia do
zamkniecia.
Pokonywanie
zastrzezen i
targowanie sie -
warsztat
praktyczny.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

EKSPERT AKAT
CONSULTING

EKSPERT AKAT
CONSULTING

EKSPERT AKAT
CONSULTING

EKSPERT AKAT
CONSULTING

EKSPERT AKAT
CONSULTING

EKSPERT AKAT
CONSULTING

Data realizacji

zajeé

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

Cena

Godzina
rozpoczecia

08:30

12:00

12:30

08:30

12:00

12:30

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

15:30

12:00

12:30

15:30

Liczba godzin

03:30

00:30

03:00

03:30

00:30

03:00



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 850,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1850,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 132,14 PLN
Koszt osobogodziny netto 132,14 PLN
Prowadzacy
Liczba prowadzacych: 1
121
o EKSPERT AKAT CONSULTING

‘ ' Doswiadczony Manager Sprzedazy. Posiada wieloletnie
doswiadczenie w handlu zdobyte w duzych firmach z branzy FMCG oraz

w zarzgdzaniu zespotem handlowym, doswiadczenie w budowaniu
marki i tworzeniu nowej polityki firmy. Znajomos¢ rynku w kanale
nowoczesnym i tradycyjnym. Prowadzita warsztaty i szkolenia z
zakresu technik sprzedazy, negocjacji, komunikacji interpersonalne;j.
Posiada umiejetnosci zwigzane z planowaniem strategicznym dziatan
sprzedazowych i marketingowych, doswiadczenie w analizie otoczenia

produktowego a takze szerokie doswiadczenie w zakresie zarzgdzania produktem i marka.
Wprowadzata z sukcesem nowosci produktowe rozpoczynajgc tym samym budowanie marki na
rynku polskim i zagranicznym. Posiada doswiadczenie w zarzadzaniu dziatem marketingu oraz

prowadzeniu catosciowego procesu budowania produktu.

W ciggu dwéch lat od rozpoczecia ustugi przeprowadzita ponad 120 godzin pracy szkoleniowej z

zakresu, ktéry pokrywa sie sie z zakresem zaplanowanego szkolenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg notesy, teczki, dtugopisy, a po zakorczeniu ustugi materiaty wypracowane podczas ustugi.

Warunki uczestnictwa

Ustuga zostanie zrealizowana z zachowaniem wszelkich zasad bezpieczenstwa zwigzanych z zapobieganiem rozpszetrzeniania sie

wirusa COVID-19.

Po zakoniczonej ustudze uczestnik ustugi otrzyma zaswiadczenie i cetyfikat ukoriczenia szkolenia.

Informacje dodatkowe

PODATEK VAT



Ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku
VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegdtowych warunkow stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 ., poz. 701).

OGOLNE WARUNKI SWIADCZENIA USLUG
Przed zgtoszeniem na ustuge prosimy o kontakt celem potwierdzenia dostepnosci wolnych miejsc / gwarancji terminu szkolenia.

Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogdlnych warunkéw $wiadczenia ustugi (OWU), ktére znajduja sie na stronie
internetowej pod adresem https://akatconsulting.pl/ogolne-warunki-umowy-akat-consulting

Oferujemy kompleksowe wsparcie w pozyskaniu dofinansowania na te i inne ustugi z naszej oferty.

Zapraszamy do kontaktu.

Adres

Opole
Opole
woj. opolskie

Kontakt

ﬁ E-mail w.kalisz@akatconsulting.pl

Telefon (+48) 793 489 600

Woijciech Kalisz



