Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje handlowe -szkolenie. 984,00 PLN brutto
800,00 PLN netto

123,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/09/24/37822/3030191

"FORECAST

CONSULTING"

SPOLKA Z

OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS @ t6dz / stacjonarna

CIA ® Ustuga szkoleniowa
KA kkk 47/5 () gn

43 oceny £ 10.02.2026 do 10.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do:

-specjalistéw sprzedazy, obstugi klienta i marketingu, oséb ktore
prowadza rozmowy i negocjacje warunkéw wspotpracy z klientami;

-wtascicieli firm i przedsiebiorcéw, oséb ktére chea sie lepiej
komunikowa¢ i budowa¢ trwate relacje z klientami;

Grupa docelowa ustugi -0s6b zarzadzajgcymi matkami wtasnymi, chcagcymi podnies¢ swoje

kompetencje;

-0s6b, ktore chcag rozwingé umiejetnosci w obszarze skutecznych
negocjacji.

Czas trwania prezentowany jest w godzinach dydaktycznych (1h = 45
minut) i uwzglednia przerwy.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakonczenia rekrutacji 06-02-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 8



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do rozwoju umiejetnosci negocjacyjnych uczestnikéw, umozliwiajgcych osigganie
korzystniejszych warunkéw w transakcjach handlowych, poprawe komunikacji z klientami oraz efektywne rozwigzywanie
konfliktéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wskazuje réznice migedzy pozycjami
Wykazuje znajomos¢ etapéw procesu ! edzy pozyc)

N~ . negocjacyjnymi a interesami stron.
negocjacji, zasad przygotowania do

Wymienia i opisuje podstawowe etapy

rozmoéw oraz roli analizy intereséw L Test teoretyczny
. negocjacji
stron w skutecznym prowadzeniu O | .
o Definiuje sposéb prezentowania oferty
negocjacji. ) - .
w sposob atrakcyjny dla klienta.
Stosuje analize intereséw do okreslenia
Prowadzi negocjacje w sposéb celéw negocjacji i dostosowania
profesjonalny, stosujac techniki argumentéw w celu osiagniecia
perswazji, aktywnego stuchania oraz porozumienia.
. . . . - P Test teoretyczny
skutecznie radzi sobie z trudnymi Zamyka proces negocjacji w sposoéb
sytuacjami. satysfakcjonujacy dl a obu stron.
Tworzy strategie negocjacyjne
dopasowane dla obu stron.
Wskazuje réznice migdzy pozycjami
negocjacyjnymi a interesami stron oraz
potrafi okresli¢, jak te interesy moga Test teoretyczny
Identyfikuje Zrodta konfliktow i prowadzi¢ do znalezienia rozwigzania
konstruktywnie rozwigzuje spory. korzystnego dla obu stron.

Tworzy dtugoterminowe korzystne
relacje z klientami. Dostosowuje argumenty w celu

znalezienia porozumienia,
Stosuje etyczne metody negocjacyjne,
budujace zaufanie klientéw.

Test teoretyczny

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK

Program

e Czym s3g negocjacje — definicje i podstawowe pojecia
 Rodzaje negocjacji (twarde, migkkie, rzeczowe, win-win)
¢ Rola negocjatora w procesie sprzedazy i zakupow

e Ustalanie celéw i priorytetow

¢ Analiza intereséw wtasnych i drugiej strony

¢ Style negocjacyjne i ich dopasowanie do sytuacji

e Techniki wywierania wptywu i perswazji

e Komunikacja werbalna i niewerbalna w negocjacjach
¢ Budowanie relacji i zaufania podczas rozmoéw

¢ Asertywnosc i obrona wiasnych interesow

¢ Negocjacje w sytuacjach konfliktowych

¢ Sygnaty gotowosci do porozumienia

Ustuga przeplatana jest z éwiczeniami praktycznymi w celu lepszego przyswojenia wiedzy i umiejetnosci Uczestnikow.

Uczestnicy zdobeda wiedze na temat technik negocjacyjnych, psychologii klienta oraz strategii argumentowania korzysci, budujac relacje
z klientami zwiekszajgce skuteczno$é w dochodzeniu do porozumienia i zamykania transakcji.

Szkolenie przeznaczone jest dla poczatkujgcych w negocjacjach oraz tych ktérzy chca doskonali¢ swe umiejetnoséi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L . . 3 . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 984,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 123,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja:

¢ podstawowy pakiet materiatdw szkoleniowych (notatnik, dtugopis, teczka),
* wybrane materiaty udostepnione w formie drukowanej/elektronicznej,
o certyfikat ukoniczenia szkolenia.

Warunki uczestnictwa

1. Zgtoszenie udziatu: za posrednictwem BUR lub przestanie zgtoszenia drogg mailowa: szkolenia@forecast.com.pl - we wskazanych
terminach rekrutacji.

2. Umiejetnos¢ podstawowej obstugi komputera.

3. Wniesienie optaty za udziat w szkoleniu na minimum 3 dni robocze przed jego rozpoczeciem.

4. Aktywne uczestnictwo i otwartos¢ ktére zawsze wzmacniajg efekty udziatu w ustugach szkoleniowych!

Zapraszamy!

Informacje dodatkowe

Warunkiem uruchomienia szkolenia jest udziat min. 6 oséb (wniesiona optata).

Ustuga oferowana jako otwarta, ale moze byé réwniez zrealizowana w formie zamknietej u klienta - wymagana deklaracja udziatu min. 8
os6b. W takim wypadku cena nie obejmuje kosztéw logistycznych: zapewnienia sali szkoleniowej, cateringu dla uczestnikéw, zakwaterowania i
wyzywienia trenera.

W przypadku ustug dofinansowanych cena nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa.
Czas trwania prezentowany jest w godzinach dydaktycznych (1h = 45 minut) i uwzglednia przerwy.
Pytania prosimy wysyta¢ na adres: szkolenia@forecast.com.pl

Informacje mozna uzyskaé réwniez pod numerami telefonu: 533 180 588



Adres

ul. Walerego Wréblewskiego 18/807
93-578 L6dz
woj. tédzkie

Szkolenie realizowane pod adresem wskazanym powyzej. Do dyspozycji uczestnikow bedzie sala szkoleniowa,
wyposazona w 15 stanowisk dla uczestnikdw (biurka i krzesta) oraz stanowisko dla prowadzacego (biurko i krzesto),
tablice suchoscieralng oraz rzutnik. W oknach zamontowano rolety nieprzepuszczajgce Swiatta, co znacznie utatwia
prezentacje materiatéw multimedialnych. W budynku sg windy. Sala jest klimatyzowana. Istnieje mozliwos¢ realizaciji
szkolenia pod wskazanym przez Zamawiajgcego ustuge adresem.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

Agnieszka Pawlowska

E-mail szkolenia@forecast.com.pl
Telefon (+48) 533 180 588




