Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie - NEGOCJACJE HANDLOWE - 1107,00 PLN brutio
strategie obrony ceny i finalizacji transakcji 900,00 PLN netto

'\G
S (_.J LBERG Numer ustugi 2024/11/07/159753/2401272

GRUPA SZKOLENIOWA

Grupa Szkoleniowa @ poznan / stacjonarna

SOLBERG Sp. z o.0.
YAk kK 45/5 (@ qgh

347 ocen B9 29.09.2025 do 29.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutaciji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Ustuga szkoleniowa

110,70 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h

Biznes / Negocjacje

Szkolenie polecane jest osobom, ktére w codziennej pracy negocjujg z
klientami, chca rozszerzy¢ wachlarz swoich kompetenc;ji i pozna¢ tajniki
profesjonalnych negocjatoréw; menadzerom, kierownikom wtascicielom
przedsigbiorstw, pracownikom dziatu sprzedazy, key account managerom,
product managerom oraz osobom pracownikom odpowiadajgcym za
tworzenie wizerunku i budowanie dtugotrwatych relacji.

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikdw Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

e Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

¢ Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tddzkiego

e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —
Rozwdj

22-09-2025

stacjonarna

10

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do prowadzenia réznych typéw negocjaciji, do obrony przed technikami manipulaciji
stosowanymi w negocjacjach; do skutecznego negocjowania z jednoczesnym zachowaniem dobrych relacji z partnerem

negocjacyjnym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Okresla cel i role negocjacji jako
sposobu osiggania porozumienia w
biznesie

Komunikuje warto$é sprzedawanego
produktu lub ustugi

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Definiuje podstawowe pojecia zwigzane
z negocjacjami biznesowym

Charakteryzuje zatozenia dotyczace
prowadzenia negocjacji

Stosuje zasady i reguty negocjaciji
biznesowych

Charakteryzuje podstawowe potrzeby
klientow

Metoda walidaciji

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

Czas trwania warsztatu to 1 dni szkoleniowe.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych.

Ustuga trwa:



- 10 h dydaktycznych x 45 minut
- 45 minut przerwy
-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

Przerwy nie sg wliczone sg w czas trwania ustugi.

PROGRAM SZKOLENIA

PRETEST
MODUL 1:
KOMUNIKACJA W NEGOCJACJACH

e znaczenie stylu komunikacyjnego
e budowanie asertywnej postawy w komunikacji negocjatora
e aktywne stuchanie w procesie negocjaciji

MODUL 2:
PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACJI | STRATEGIA

¢ planowanie w negocjacjach

e parametry negocjacji i ustalanie celéw

e BATNA - najlepsza alternatywa negocjowanego porozumienia

e silne i stabe strony partneréw negocjacji

e identyfikacja intereséw i potrzeb partnera negocjacyjnego

e odrdznienie stanowisk od intereséw negocjacyjnych — u obu stron negocjac;ji
 pytania - tajna bron negocjatora.

MODUL 3:
PROWADZENIE NEGOCJACJI

¢ techniki i taktyki negocjacyjne — poznanie technik i obrona przed nimi
e dopasowanie technik i taktyk do danej fazy w procesie negocjaciji

e pat, impas i zastoj — strategie przetamywania oporu w negocjacjach
 efektywne finalizowanie procesu negocjacji

¢ skuteczne radzenie sobie w trudnych sytuacjach negocjacyjnych

e obrona ceny

e finalizacja transakcji

MODUL 4 :
PODSUMOWANIE | EWALUACJA SZKOLENIA
POSTTEST

Na koniec szkolenia odbedzie si¢ test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z zakresu nabytych kompetenc;ji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

WALIDACJA - - 29-09-2025 09:00 09:10 00:10
PRETEST - test

KOMUNIKACJA Jarostaw
L. 29-09-2025 09:10 11:15 02:05
W Rozmiarek
NEGOCJACJACH
Jarostaw
329 I 29-09-2025 11:15 11:25 00:10
rzerwa Rozmiarek
PRZYGOTOWANI
Jarostaw
EDO L. 29-09-2025 11:25 13:40 02:15
Rozmiarek
NEGOCJACJI |
STRATEGIA
Jarostaw
Przerwa o 29-09-2025 13:40 14:05 00:25
Rozmiarek
Jarostaw
PROWADZENIE L. 29-09-2025 14:05 15:35 01:30
RoZmiarek
NEGOCJACJI
Jarostaw
Przerwa . 29-09-2025 15:35 15:45 00:10
Rozmiarek
PODSUMOWANIE Jarostaw
L. 29-09-2025 15:45 17:05 01:20
| EWALUACJA Rozmiarek
SZKOLENIA
WALIDACJA - - 29-09-2025 17:05 17:15 00:10
POSTTEST - test
online
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1107,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 900,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Jarostaw Rozmiarek

‘ ' Od ponad 10 lat zajmuje sie tworzeniem i realizacjg projektéw
rozwojowych dla klientéw biznesowych i korporacyjnych.

Posiada rozlegta wiedze z zakresu sprzedazy i zarzadzania
pozwalajgca na rozwoj umiejetnosci sprzedazowych — zaréwno
w zakresie realizacji sprzedazy, jak i zarzadzaniu nig. Lubi w
swoich szkoleniach wykorzystywaé wiedze ponadczasowa tg
sprawdzong jak i t3g nowoczesng zwigzang z nowoczesng
technologig. Na swoim koncie ma ponad 1500 dni
szkoleniowych.

Specjalizacja trenerska:

W ZAKRESIE SPRZEDAZY

zwiekszanie rentownosci sprzedazy,

sprzedaz doradcza

komunikacja w sprzedazy

zarzadzanie sprzedazg,

prezentacja, ktéra przekonuje, inspiruje i wspiera sprzedaz strategie negocjacyjne,

W ZAKRESIE ZARZADZANIA
komunikacja w zarzadzaniu
skuteczne strategie antystresowe

W ZAKRESIE OBStLUGI KLIENTA

zwiekszanie efektywnosci osobistej

zwiekszanie poziomu lojalnosci klientow,
tworzenie i wdrazanie standardéw obstugi klienta,
komunikacja interpersonalna i zespotowa,

marka osobista

radzenie sobie ze stresem,

wzrost kreatywnosci,

zarzadzanie sobg w czasie,

asertywnosc,

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w formie papierowej, teczki, notesy oraz dtugopisy dla kazdego uczestnika. Po szkoleniu



e-mail z e-bookiem tematycznym.

Szkolenia dofinansowane sa zwolnione z podatku VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w cato$ci finansowane ze
$rodkéw publicznych w mysl ustawy o finansach publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ ustawy o podatku od towaréw i
ustug (Dz. U. z 2017 r. poz. 1221 ze zm.) powyzsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

** jest w co najmniej 70% finansowane ze srodkéw publicznych , zgodnie z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r.w sprawie zwolnieri od podatku od towardéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnieri (Dz. U. z 2015 r. poz. 736 ze
zm.)

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %
Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

e Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

¢ Kierunek - Rozwdj

* Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewodztwa tédzkiego

e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek — Rozwd;j

Adres

ul. Piekary 5
61-823 Poznan

woj. wielkopolskie

Hotel DeSilva

Kontakt

o Marzena Mrukwa

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 33 3003 145



