Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie realizowane w ramach projektu 2 849,60 PLN brutto
,Postaw swoj biznes na nogi” - 2.849,60 PLN netto
Negocjacje w sprzedazy — jak uzyskaé 178,10 PLN  brutto/h
korzystne warunki i budowac¢ dtugofalowe 178,10 PLN netto/h
relacje?

FHU ORDINAT Numer ustugi 2025/08/11/133960/2933905

MARCIN BIELSKI
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1 659 ocen & Ustuga szkoleniowa

® 16h
B9 21.10.2025 do 22.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Odbiorcami ustugi sg wtasciciele i pracownicy mikro, matych i $rednich

przedsiebiorstw, ktérzy potrzebujg wsparcia w rozwijaniu

kompetencji zwigzanych z technikami i strategiami negocjac;ji. Szkolenie
Grupa docelowa ustugi jest skierowane do pracownikéw na wszystkich szczeblach

organizacyjnych, zaréwno do oséb poczatkujacych, jak i tych, ktére

posiadajg juz doswiadczenie w tym obszarze, ale chcag podnies¢ swoje

umiejetnosci w zakresie negocjacji sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 20-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest rozwiniecie umiejetnosci skutecznego prowadzenia negocjacji w sprzedazy poprzez poznanie
psychologii negocjacji, strategii i technik wptywu. Uczestnicy nauczg sie rozpoznawac typy negocjatoréw, zarzadzac
emocjami, budowa¢ pewnos¢ siebie oraz obroni¢ sie przed manipulacjg. Zdobedg wiedze na temat negocjacji cenowych,
zamykania rozmoéw i budowania dtugofalowych relacji biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje podstawowe strategie
negocjacyjne oraz ich zastosowanie w
sprzedazy

Definiuje strategie negocjacyjne oraz

" . . Test teoretyczny
planuje ich zastosowanie w sprzedazy

Rozréznia twarde i miekkie style
negocjacji oraz okresla ich skutecznosé
w réznych sytuacjach

Charakteryzuje style negocjaciji Test teoretyczny

Charakteryzuje znaczenie budowania
dtugofalowych relacji po zakonczeniu
negocjacji

Planuje dtugotrwate relacje z klientem
. . o Test teoretyczny
po zakornczeniu etapu negocjacji

Stosuje adekwatne strategie
negocjacyjne w zaleznosci od kontekstu
biznesowego.

Planuje dobér strategii negocjacyjnej do

Test teoretyczn
danej sytuacji sprzedazowej yezny

Analizuje motywacje drugiej strony i

. . Monitoruje zaangazowanie klienta
dopasowuje styl negocjaciji do jej profilu

Test teoretyczny

Przyjmuje konstruktywna krytyke i
wycigga wnioski z przebiegu negocjaciji.

Wspiera kulture negocjacji opartg na
etyce i uczciwosci biznesowe;j

Definiuje techniki finalizacji negocjacji
w celu osiggniecia porozumienia

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Analizuje opinie klienta i monitoruje
whnioski z przebiegu procesu negocjacji

Charakteryzuje kulture negocjacji jako
element etyczny

Charakteryzuje etap zakoriczenia
negocjacji z nastawieniem na
osiggniecie porozumienia

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 walidac;ji?

TAK

Program

21.10.2025

1. Psychologia negocjacji — jak przygotowac sie do skutecznej rozmowy?
e Jak rozpoznawadé typy negocjatoréw i ich motywacje?
e Emocje w negocjacjach - jak nimi zarzadzac?
e Budowanie pewnosci siebie przy stole negocjacyjnym.

2. Strategie negocjacyjne
¢ Negocjacje twarde vs. negocjacje migkkie — kiedy stosowac?
e BATNA - jak przygotowa¢ alternatywe, ktéra daje przewage?
e Techniki wywierania wptywu i obrona przed manipulacja.

3. Techniki negocjacyjne — praktyczne narzedzia
¢ Przeglad technik negocjacyjnych
e ,Cisza jako narzedzie” — jak zmusi¢ druga strone do ustepstw?
e Techniki negocjacyjne — jak i kiedy stosowac?
e Techniki negocjacyjne — jak sie przed nimi broni¢?

22.10.2025

1. Negocjacje cenowe i warunkow wspétpracy
e Jak argumentowac wartos¢, a nie ceng?
* Negocjowanie rabatéw i dodatkowych benefitow.
» Jak radzi¢ sobie z presjg i manipulacja cenowa?

2. Zamykanie negocjacji i budowanie relacji na przysztosé
e Techniki finalizacji negocjacji — jak zamkng¢ rozmowe korzystnie dla obu stron?
¢ Co po negocjacjach? — utrzymywanie relacji i dalsza wspétpraca.
e Feedback w negocjacjach - jak wycigga¢ wnioski na przyszto$é?

3. WALIDACJA

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
o Prowadzacy L X . i Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Psychologia

negocjacji — jak
przygotowac sie
do skutecznej
rozmowy?

Michat Wroriski 21-10-2025 09:00 11:00 02:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

kawowa

Strategie

negocjacyjne

Przerwa

obiadowa

@3B Techniki

negocjacyjne —
praktyczne
narzedzia

Przerwa

kawowa

Techniki
negocjacyjne -
praktyczne
narzedzia c.d.

Negocjacje

cenowe i
warunkow
wspotpracy

Przerwa

kawowa

Negocjacje
cenowe i
warunkow
wspétpracy c.d.

Przerwa

obiadowa

Zamykanie
negocjacji i
budowanie relacji
na przysztosé

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Michat Wronski

Data realizacji
zajeé

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

22-10-2025

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

Godzina
zakonczenia

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

17:00

11:00

11:15

13:00

13:30

15:00

15:15

Liczba godzin

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

00:30

01:30

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Zamykanie
negocjacji i . Lo
. . Michat Wronski 22-10-2025 15:15 16:45 01:30
budowanie relacji
na przyszto$é
c.d.
Walidacja - 22-10-2025 16:45 17:00 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 849,60 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 849,60 PLN
Koszt osobogodziny brutto 178,10 PLN
Koszt osobogodziny netto 178,10 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Michat Wronski

Trener z ponad 10-letnim dosw. menedzerskim oraz w pracy z kadrg menedzerska. Zarzadzat
zespotem w Stowarzyszeniu Szkota Lideréw. Jego zainteresowania koncentrujg sie na tematyce
wykorzystania potencjatu tkwigcego w kapitale spotecznym organizacji, motywowaniu oraz
prowadzeniu negocjacji biznesowych. Ukonczyt studia Psychologia na SWPS. Jest absolwentem
Szkoty Treneréw Grupy TROP oraz uczestnikiem International Visitor Leadership Program
organizowanego przez US Department of State. Zdobytg wiedze pogtebiat w Instytucie Treningu i
Edukacji Psychologicznej Gestalt oraz w Szkole Treningu Grupowego Grupy TC. Ukoniczyt réwniez
Szkote Coachingu w Pracowni NdO. Posiada do$w. w pracy z firmami z ré6znych branz, takich jak
budowlana, centra ustug wspoélnych, chemiczna, doradztwo, energetyczna, farmaceutyczna,
finansowa, handel i dystrybucja, informatyczna, instytucje naukowe, medyczna, urzedy panstwowe,
paliwowa, przemystowa, reklama i media, szkoleniowa, telekomunikacja, transport i logistyka oraz
ustugi B2B. Specjalizuje sie w negocjacjach, wywieraniu wptywu, zarzadzaniu konfliktem, ZZL,
informacji zwrotnej, komunikacji interpersonalnej, budowaniu kapitatu spotecznego oraz inteligencji
emocjonalnej. Posiada ponad 120h dosw. w prowadzeniu szk. o podobnej tematyce w przeciggu



ostatnich 24 miesiecy, liczone wstecz od rozpoczecia szk. W ciggu ostatnich 5lat liczac od daty
ustugi, prowadzit szk. o tej samej oraz pokrewnej tem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymaja materiaty szkoleniowe obejmujgce swoim zakresem tematyke szkolenia (prezentacje) oraz skryp

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy szkolenia powinni mie¢ mozliwos¢ swobodnego zajecia swojego miejsca na szkoleniu, mozliwos$¢ robienia notatek oraz zapewnienie
odpowiedniej odlegtosci do czytania wyswietlanej prezentaciji.

W przypadku zapewnienia sali szkoleniowej przez zamawiajgcego szkolenie, odpowiedzialnos$¢ za powyzsze warunki spoczywa na
zamawiajgcym. Wielkos¢ sali powinna by¢ dostosowana do liczby uczestnikdw, zapewniajac odpowiednig przestrzen na kazdego uczestnika,
zgodnie z normami bezpieczenstwa (przyktadowo, 1,5-2 m? na osobe).

Dla 0séb z niepetnosprawnosciami sala szkoleniowa powinna obejmowaé podjazdy i windy, odpowiednio szerokie drzwi, przestrzen
umozliwiajgca swobodne poruszanie sie wézkiem inwalidzkim, przystosowane toalety, a takze stanowiska dla oséb z niepetnosprawnos$ciami
(np. stoty z regulowang wysokoscig)

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi tj, case study, scenki treningowe, éwiczenia grupowe i indywidualne, filmy
szkoleniowe, dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikdw, dzieki czemu zdobeda wiedze oraz rozwing umiejetnosci, postawy i zachowania.

Podczas szkolenia przewidziane sa:
2 przerwy kawowe x 15 min
1 przerwa x 30 min

Rezerwacja i obstuga: Powinna by¢ dostepna osoba odpowiedzialna za rezerwacje i obstuge sali, gotowa do pomocy w przypadku probleméw
technicznych lub organizacyjnych podczas szkolenia (kontakt telefoniczny)

Sala szkoleniowa powinna zawierac:

-dostep do $wiatta dziennego

-bezpieczne i higieniczne warunki realizacji szkolenia

-regulaminy i instrukcje BHP, zasady ewakuaciji, instrukcje bezpieczenstwa pozarowego

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych

Adres

ul. Szturmowa 9/13
02-678 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@ordinat.pl

Telefon (+48) 533335610

Marcin Bielski



