Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje handlowe 1 476,00 PLN brutto

Numer ustugi 2024/10/29/122428/2385459 1200,00 PLN  netto
EuropeanWg =™ 105,43 PLN brutto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy
(nogocjacje cenowe, negocjacje warunkéw wspotpracy), do wtascicieli
przedsigbiorstw oraz osob decyzyjnych w tychze przedsieiorstwach
(negocjacje warunkéw umowy). W szkoleniu moga wzig¢ udziat zaréwno
osoby bez doswiadczenia w negocjacjach jak i osoby, chcace

Grupa docelowa ustugi podnies¢ swoj dotychczasowy poziom w negocjacjach.

W szkoleniu moga wzig¢ udziat osoby wykorzystujgce bony szkoleniowe,
osoby biorgce udziat w projektach Akademia Menedzera czy System
Wczesnego Ostrzegania (SWO).

Ustuga adresowana réwniez do uczestnikéw projektu ,Kierunek — Rozwdj"

Minimalna liczba uczestnikéw 8
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 24-01-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 14

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



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik zostanie przygotowany do stosowania technik negocjacyjnych i styléw negocjowania, do kontrolowania
swoich emocji podczas negocjacji, do odpowiedniego przygotowania sie przed rozpoczeciem negocjacji oraz do
wywierania wptywu na partnera negocjacji w sposéb dostosowany do wymogéw sytuacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnicy potrafig wyjasni¢ kluczowe
etapy procesu negocjacyjnego, potrafia

Zrozumienie Mechanizméw identyfikowaé czynniki wptywajace na
. . L . Test teoretyczny
Negocjacyjnych pozycje negocjacyjng, s w stanie
opisywac strategie stosowane w
negocjacjach.

Uczestnicy demonstrujg umiejetnosé
stosowania réznorodnych technik
negocjacyjnych w symulowanych
negocjacjach, potrafig wskazaé, ktére
techniki sg najbardziej skuteczne w
okreslonych sytuacjach negocjacyjnych.

Poznanie technik Wzmacniania Wptywu Test teoretyczny

Uczestnicy sg w stanie przedstawia¢
argumenty perswazyjne zgodnie z
podstawowymi zasadami retoryki,
potrafig dostosowa¢ swoje argumenty
Opanowanie Sztuki Perswazji do réznych odbiorcéw i sytuacji Test teoretyczny
negocjacyjnych.
Osoby zaangazowane w negocjacje
potwierdzajg, ze argumenty
uczestnikéw sg przekonujace.

Uczestnicy potrafig dostosowa¢ swoje
strategie negocjacyjne w zaleznosci od
zmieniajacych sie warunkéw, saw
stanie szybko reagowaé na nowe
informacje i zmiany w trakcie
negocjacji.

Inni uczestnicy szkolenia lub
obserwatorzy zauwazajg zdolno$¢é
uczestnikéw do elastycznego podejscia
do negocjaciji.

Nabycie Elastycznosci i Adaptacyjnosci Test teoretyczny

Uczestnicy wykazuja sie pewnoscia
siebie podczas udziatu w
symulowanych negocjacjach,
potwierdzaja, ze czuja si¢ bardziej
kompetentni i pewni swoich

Zwiekszenie Pewnosci Siebie L . -
umiejetnosci negocjacyjnych, wzrost

Test teoretyczny

pewnosci siebie jest obserwowany
przez treneréw oraz innych uczestnikéw
szkolenia na podstawie zachowan i
wypowiedzi.



Cel biznesowy

Celem biznesowym szkolenia "Negocjacje z gorszej pozycji wyjsciowej. Wywieranie wptywu w sytuacjach
negocjacyjnych" jest poprawa skutecznosci negocjacyjnej pracownikédw w sytuacjach, gdzie sg w pozycji wyjsciowej
stabszej. Poprzez rozwiniecie tych umiejetnosci organizacja dazy do zwiekszenia zyskéw, budowania silniejszych relacji
biznesowych oraz poprawy konkurencyjnosci na rynku.

Efekt ustugi

Efektem ustugi szkoleniowej "Negocjacje z gorszej pozycji wyjsciowej. Wywieranie wptywu w sytuacjach negocjacyjnych" jest poprawa
umiejetnosci negocjacyjnych uczestnikéw, szczegdlnie w sytuacjach, gdzie znajduja sie w pozycji wyj$ciowej stabszej niz ich partnerzy.
Osiagniecie tego efektu oznacza, ze uczestnicy szkolenia sa lepiej wyposazeni w umiejetnosci takie jak identyfikowanie intereséw,
budowanie relacji, stosowanie technik perswazyjnych i negocjacyjnych, co pozwala im skuteczniej reprezentowac¢ swoje interesy i osiggaé
korzystne rezultaty w negocjacjach. Poprzez monitorowanie ich dziatania i efektywnosci w prawdziwych sytuacjach biznesowych, bedzie
mozna potwierdzi¢ osiggniecie zamierzonych celéw szkoleniowych.

Metoda potwierdzenia osiagniecia efektu ustugi

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu skutecznosci szkolenia bedzie umiejetnos¢ praktycznego zastosowania technik w
symulowanych negocjacjach. Dodatkowo, trener bedzie stosowaé metody oceny oparte na obserwaciji, gdzie oceni zachowania i
podejscia uczestnikéw podczas symulacji negocjacji. Na koniec szkolenia prowadzacy sporzadzi protokét.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Certyfikat potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera szczegdtowy opis efektéw uczenia sieg, ktéry precyzyjnie
okresla zakres i poziom osiggnietych umiejetnosci oraz wiedzy w danej dziedzinie.

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

Dokument uwzglednia proces walidacji, ktéry obejmuje ocene osiggnietych kompetencji w stosunku do okreslonych
kryteridw.

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

Dokument potwierdza, ze procesy ksztatcenia i szkolenia byty prowadzone niezaleznie od proceséw walidacji, co
zapewnia obiektywno$¢ i wiarygodnos$¢ oceny uzyskanych kompetencji.

Program

1. Wstep, integracja, prezentacja trenera i uczestnikow oraz zebranie ich oczekiwan od szkolenia
2. Etapy negocjaciji

¢ Przygotowanie do negocjacji
e Okreslenie celu gtéwnego i celéw posrednich



¢ QOkreslanie granic — kryteriéw brzegowych
¢ Przewidywanie mozliwych wariantéw koncowych

3. Przebieg negocjac;ji

e Obszar negocjacji

¢ Osigganie skutecznosci w negocjacjach

 Style negocjacji

e Doboér negocjatoréw ze wzgledu na cechy lub style negocjacji
¢ Role w zespole negocjacyjnym

e Wywieranie wptywu

e Manipulacja i chwyty negocjacyjne

4. Negocjacje stanowiskowe

e Wysokos¢ oferty poczatkowej
¢ Rodzaje skutecznych ustepstw wobec kupcéw
e Znaczenie nastawienia psychicznego

5. Negocjacje rzeczowe (wokot interesow)

¢ Umiejetnosci komunikowania sie

e Zachowanie réwnowagi pomiedzy méwieniem i stuchaniem
e Podtrzymywanie pozytywnej atmosfery rozméw

¢ Odczytywanie sygnatéw werbalnych i niewerbalnych

6. Techniki, taktyki i triki negocjacyjne

e Jak stosowa¢ taktyki a unika¢ btedéw w ich stosowaniu
¢ Jak sig bronié¢ przed nieuczciwymi taktykami

7. Odczytywanie informacji wynikajacych ze sposobu méwienia i zachowania drugiej osoby
8. Zadawanie pytan i parafraza jako elementy kontrolujace przebieg negocjacji
9. Wywieranie wptywu w sytuacjach negocjacyjnych

e Sposoby kontroli emocji i zachowan drugiej strony

e Techniki wptywania na ludzi

e Jak radzi¢ sobie w sytuacjach patowych

¢ "Brudne chwyty" — klamstwa i manipulacje podczas negocjacji i sposoby radzenia sobie z nimi

10. Podsumowanie i zakoniczenie szkolenia
Szkolenie trwa 14 godzin dydaktycznych.

Szkolenia prowadzone sg w grupach do 20 oséb. Ponadto podczas szkolenia uczestnicy dzielini sg na mniejsze podgrupy (pary, grupy 3-4
osobowe) i wykonujg w nich zadane przez trenera ¢wiczenia.

Sala szkoleniowa wyposazona jest w stanowiska dla uczestnikéw (stoliki i krzesta ustawione w ksztatt litery U). Dodatkowo sala
wyposazona jest w stanowisko dla trenera, rzutnik, flipchart. Dla kazdego uczestnika przygotowany jest réwniez notatnik i dtugopis.

0d uczestnikéw wymagana jest obecnos¢ (min. 80%), ktora uczestnik potwierdza sktadajac swoj podpis na liscie obecnosci, aktywny
udziat w szkoleniu oraz cheé¢ wspoétpracy.

Brak wymagan odnosnie warunkéw niezbednych do spetnienia przez uczestnikéw, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie
gtéwnego celu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15



Przedmiot / temat
zajec

6D Wstep.

integracja,
prezentacje
treneraii
uczestnikow oraz
ich oczekiwan od
szkolenia

Etapy

negocjacji

przerwa

Przebieg

negocjacji

przerwa

Negocjacje
stanowiskowe

przerwa

Negocjacje
rzeczowe (wokat
interesow)

Techniki,
taktyki i triki
negocjacyjne

przerwa

Odczytywanie
informaciji
wynikajacych ze
sposobu
mowienia i
zachowania
drugiej osoby

przerwa

Zadawanie pytan
i parafraza jako
elementy
kontrolujace
przebieg
negocjacji

Prowadzacy

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Maciej Grzeszyk

Data realizacji
zajeé

28-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

29-01-2025

29-01-2025

29-01-2025

29-01-2025

29-01-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:30

11:30

11:40

13:00

13:30

15:00

15:10

09:00

10:30

10:40

12:30

12:40

Godzina
zakonczenia

10:30

11:30

11:40

13:00

13:30

15:00

15:10

16:00

10:30

10:40

12:30

12:40

13:20

Liczba godzin

00:30

01:00

00:10

01:20

00:30

01:30

00:10

00:50

01:30

00:10

01:50

00:10

00:40



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wywieranie

wpltywu w Maciej Grzeszyk 29-01-2025 13:20 14:15 00:55
sytuacjach

negocjacyjnych

Podsumowanie i

i . Maciej Grzeszyk 29-01-2025 14:15 14:35 00:20
zakonczenie

szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 476,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 105,43 PLN

Koszt osobogodziny netto 85,71 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Maciej Grzeszyk

Doradca i trener praktyk z 25 letnim doswiadczeniem. Swoje kompetencje zawodowe uksztattowat
rozpoczynajac prace w firmie Door Training Poland a pézniej w The Training Comapany Limes
Poland, gdzie od 1996 roku byt dyrektorem ds. sprzedazy i rozwoju oraz trenerem. Byt organizatorem
i tworcg programowym ponad 300 seminariéw i konferencji dotyczgcych rozwoju polskiej kadry
menedzerskiej. Najwiekszym sukcesem byta organizacja seminarium ,Menedzer XXI wieku” w sali
kongresowej w Warszawie, gdzie uczestniczyto ponad 2000 oso6b. Byt gtéwnym organizatorem i
pomystodawcg najwiekszych w Polsce targéw firm szkoleniowych i doradczych na poczatku XXI
wieku pod nazwg ,Expo Training & Consulting” oraz ,Quality Expo”.

0d ponad 20 lat zajmuje sie prowadzeniem szkolen oraz indywidualnym doradztwem w zakresie
sprzedazy i zarzadzania, w tym optymalizacji proceséw biznesowych. Jest ekspertem w
zarzadzaniu projektami oraz procesami. Inzynier budownictwa ladowego (Politechnika
Warszawska) a jednoczesnie absolwent studiow SWPS (Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej)
Negocjacje i Mediacje. Gtéwny pomystodawca stworzenia Polskiej Izby Firm Szkoleniowych.




Podczas prowadzonych szkolen duzy nacisk ktadzie na praktyczne wykorzystanie prezentowanych
narzedzi. Jest réwniez mediatorem rozwigzujgc konflikty w zespotach pracowniczych oraz miedzy
wtascicielami czy cztonkami zarzadu. Jest doradcg dla zarzadéw firm, w aspektach strategii
sprzedazy, zarzgdzania i kierowania, w tym podejmowania trudnych decyz;ji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas szkolenia uczestnicy pracujg na materiatach przygotowanych przez trenera. Sg to ¢wiczenia, testy, ktére uczestnicy wykonuja
samodzielnie lub w grupach.

Materiaty uzupetniajgce w formie prezentacji lub dokumentéw tekstowych, e-podrecznikéw, skryptéow, komspektéw zostang przestane
bezposrednio do uczestnika po szkoleniu droga elektroniczna.

Informacje dodatkowe

Szkolenia prowadzone sg w grupach do 20 oséb. Od uczestnikéw wymagana jest obecnosé (min. 80%), ktérg uczestnik potwierdza
sktadajac swoj podpis na liscie obecnosci oraz aktywny udziat w szkoleniu.

Kazdy uczestnik otrzyma réwniez imienny certyfikat/zaswiadczenie ukonczenia szkolenia. Certyfikat wysytany mailem na podany przez
uczestnika adres. Na zyczenie klienta certyfikat moze zosta¢ wystany poczta tradycyjna.

Korzystanie z ustugi w cenie netto mozliwe jest po przedtozeniu stosownego oswiadczenia umozliwiajgcego wystawienie faktury ze
stawka "zw".

Mozemy zorganizowac¢ réwniez szkolenie zamknigte dla Panstwa firmy, w jej siedzibie lub poza nig. Zapraszamy do kontaktu.

»Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek — Rozwdj"

Adres

ul. Powstancow Warszawskich 45
80-152 Gdansk

woj. pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail k.nowak@training.com.pl

Telefon (+48) 608 658 066

Katarzyna Nowak



