Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje w Biznesie 6 800,00 PLN brutto

wyzszaszkora  Numer ustugi 2025/05/07/172310/2729630 6 800,00 PLN netto
E ADMINISTRAC]T 37,78 PLN brutto/h

1 BIZNESU
37,78 PLN netto/h

IM. E. KWIATKOWSKIEGO W GDYNI

WYZSZA SZKOLA

ADMINISTRACJI | Gdynia / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga zdalng
BIZNESU IM. w czasie rzeczywistym)

EUGENIUSZA

& Studia podyplomowe
KWIATKOWSKIEGO

W GDYNI (wsaig) O 180h
£ 18.10.2025 do 30.06.2026

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Negocjacje w biznesie to intensywne studia podyplomowe dla oséb, ktére
chca zdoby¢ lub rozwingé praktyczne umiejetnosci negocjacyjne,
niezbedne do osiggania porozumien w ztozonych i wymagajacych
kontekstach zawodowych. Studia skierowane sg do 0s6b, ktére chca
rozwija¢ swoje umiejetnosci negocjacyjne i komunikacyjne, niezaleznie od
branzy czy dotychczasowego doswiadczenia. To idealna propozycja dla:

e Menedzerdw i lideréw zespotéw, ktérzy na co dzien prowadza
Grupa docelowa ustugi o L . L L
negocjacje i chca robi¢ to skuteczniej, Swiadomie i strategicznie.
¢ Specjalistéw zajmujacych sie sprzedazg, zakupami, HR, marketingiem,
zarzadzaniem projektami czy doradztwem.
¢ Przedsiebiorcow i wlascicieli firm, ktérzy chcg lepiej negocjowac z
klientami, partnerami i dostawcami, budujgc trwate relacje biznesowe.
¢ Oso6b, ktore chca zdobyé przewage zawodowa, uczac sie jak
prowadzi¢ negocjacje w sposdéb pewny, perswazyjny i zgodny ze
swoim stylem dziatania.

Minimalna liczba uczestnikow 15
Maksymalna liczba uczestnikow 30
Data zakonczenia rekrutacji 15-10-2025

X . mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 180



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Zakres uprawnien

Cel

Cel edukacyjny

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

studia podyplomowe

Celem kierunku jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznego prowadzenia negocjacji w réznych srodowiskach — od
indywidualnych rozméw handlowych, przez negocjacje zespotowe, po ztozone procesy kontraktowe, cenowe czy

miedzykulturowe. Program umozliwia rozwdj strategicznego myslenia, umiejetnosci zarzagdzania emocjami, budowania
relacji oraz radzenia sobie w sytuacjach trudnych i konfliktowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

WIEDZA

* Zna fundamenty skutecznych
negocjacji i etapy procesu
negocjacyjnego

* Rozumie rézne style i strategie
negocjacyjne oraz techniki wywierania
wptywu

* Zna zasady komunikacji werbalnej i
niewerbalnej w negocjacjach

* Rozumie role emoc;ji, konfliktéw i
réznic kulturowych w procesie
negocjacyjnym

* Zna metody przygotowania do
negocjacji i budowania relacji z
partnerami

UMIEJETNOSCI

* Potrafi przygotowac¢ strategie
negocjacyjna dostosowang do
kontekstu

* Umie prowadzi¢ negocjacje
indywidualne i zespotowe

* Potrafi wykorzystywac techniki
wywierania wptywu i komunikacji
perswazyjnej

* Umie rozpoznawa¢ i kontrolowaé
emocje w negocjacjach

+ Potrafi rozwigzywa¢ konflikty i osigga¢
porozumienia

Kryteria weryfikacji

« Wyjasnia etapy negocijacji i ich
znaczenie

* Opisuje strategie i taktyki
negocjacyjne w réznych sytuacjach
+ Analizuje znaczenie komunikacji i
emocji w negocjacjach

* Interpretuje wptyw réznic kulturowych

na proces negocjacyjny

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

* Tworzy plan przygotowania negocjacji
* Przeprowadza symulacje negocjacji z
wykorzystaniem poznanych technik

* Opracowuje strategie rozwigzywania
konfliktéw

* Uczestniczy w ¢éwiczeniach

Prezentacja

negocjacyjnych i projektach
zespotowych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

KOMPETENCJE SPOLECZNE

+ Wykazuje odpowiedzialnos¢ i etyczne
podejscie w negocjacjach

* Rozumie znaczenie budowania
zaufania i dtugofalowych relacji

* Przejawia postawe etyczng w
symulacjach negocjacyjnych

+ Aktywnie uczestniczy w pracy
zespotowej i projektowe;j

ki . ; + Analizuje wtasne mocne strony i X i
* Umie wspétpracowaé w zespole Obserwacja w warunkach rzeczywistych

negocjacyjnym i petnié rézne role obszary do rozwoju
gocjacylnym[p * Radzi sobie w sytuacjach

wymagajacych szybkiego
podejmowania decyzji

+ Jest otwarty na rozw6j osobisty i
oceng wiasnych umiejetnosci

* Potrafi dziata¢ w warunkach stresu i
presji czasu

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

BLOK 1: Negocjacje — fundamenty udanych negocjacji

BLOK 2: Ja negocjator — czyli osobiste kompetencje i sita negocjatora

BLOK 3: Kompleksowe przygotowanie do negocjacji

BLOK 4: Prowadzenie negocjacji — strategie, style i taktyki negocjacyjne w praktyce
BLOK 5: Komunikacja i wywieranie wptywu w negocjacjach

BLOK 6: Zaliczenie koricowe



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina . . Forma
L, Prowadzacy o, . ; . Liczba godzin i
temat zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia stacjonarna

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 37,78 PLN
Koszt osobogodziny netto 37,78 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
O mgr tukasz Fjuczynski

‘ . OPIEKUN KIERUNKU

Przedsiebiorca, trener, konsultant — od ponad 20 lat zwigzany ze sprzedazg i rozwojem biznesu, a od
13 lat aktywnie dziatajagcy w branzy szkoleniowej. Zatozyciel firmy Flow Consulting, ekspert Altkom
Akademii, autor licznych programéw rozwojowych dla sit sprzedazy oraz osob wystepujacych
publicznie.

Specjalizacja obejmuje nie tylko obszar sprzedazy doradczej B2B i B2C, budowania strategii
sprzedazowych, negocjaciji, obstugi klienta czy wywierania wptywu, ale takze szeroko rozumiang
komunikacje — wystapienia publiczne, storytelling sceniczny i storytelling w sprzedazy.

Wicemistrz Polski w wystgpieniach publicznych Toastmasters International (2021). Autor podcastu
,Mowi¢ Kazdy Moze”, poswieconego sztuce méwienia i komunikacji. Mentor méwcéw TEDx oraz
mtodych przedsiebiorcéw w fundacji Krakéw Miastem Startupéw. Cztonek Stowarzyszenia
Profesjonalnych Mowczyn i Méwcdw oraz autor publikacji eksperckich w magazynie Sprzedaz-24.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy studiéw podyplomowych otrzymujg materiaty dydaktyczne w trakcie trwania studiéw podyplomowych, podczas zaje¢. Po
zakonczeniu zaje¢ materiaty sg zamieszczane na platformie e-learningowej Moodle.

Materiaty dydaktyczne przygotowuja wyktadowcy danego przedmiotu w réznych formatach, dostosowujac je do potrzeb uczestnikéw i specyfiki
prowadzonego przedmiotu i tematu.

Warunki uczestnictwa

Studia adresowane sg do absolwentéw wszystkich kierunkéw studiéw, posiadajgcych co najmniej dyplom na poziomie licencjackim,
inzynierskim lub magisterskim.

0 przyjeciu na studia decyduje kolejnos$¢ zgtoszen.

Wazna informacja: W przypadku niewystarczajacej liczby zgtoszen, Uczelnia (Dostawca Ustug) zastrzega sobie prawo do odwotania edycji
studidw.

Warunki techniczne

Zjazdy stacjonarne odbywaja sie w siedzibie Uczelni. Sale wyposazone sg w :

¢ rzutniki multimedialne,

e nowoczesne ekrany projekcyijne,
e komputery,

e dostep do Wi-Fi.

Zajecia online odbywaija sie na platformie Teams, do ktérych niezbedne sg :

e komputer (z wbudowanym lub podtgczonymi gtosnikami i mikrofonem),
¢ dostep do Internetu,

¢ stuchawki (opcjonalnie),

e kamera umieszczona w laptopie/ komputerze (opcjonalnie).

Adres

ul. Kielecka 7
81-303 Gdynia

woj. pomorskie

Wyzsza Szkota Administracji i Biznesu im. E. Kwiatkowskiego w Gdyni dysponuje dwoma nowoczesnymi kampusami
zlokalizowanymi przy ul. Kieleckiej 7 i tuzyckiej 2B. Oba znajduja sie w doskonatej lokalizacji blisko centrum miasta, na
pograniczu Tréjmiejskiego Parku Krajobrazowego, obok kolejki miejskiej i wezta komunikacyjnego, co zapewnia wygodny
dojazd. Uczelnia dysponuje witasnymi bezptatnymi parkingami dla studentow i wyktadowcdw, a bliskos¢ Centrum Riviera
jest dodatkowym udogodnieniem. Przestronne kampusy dostosowane sg dla 0séb z niepetnosprawnos$ciami. Budynki
znajduja sie w niedalekiej odlegtosci od plazy i morza, w nowoczesnej, biznesowej czesci Gdyni.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

e Laboratorium komputerowe



e Nowoczesny kampus dostosowany jest dla oséb z niepetnosprawnos$ciami

Kontakt

ﬁ E-mail podyplomowe@wsaib.pl

Telefon (+48) 586 607 428

Aleksandra Molesta



