Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje miedzynarodowe w praktyce. 1709,70 PLN brutto

Rozmowy handlowe i negocjacje w réznych 1390,00 PLN netto
# obszarach kulturowych. Certyfikowane 14248 PLN brutto/h
SEMPER o iolenie. 11583 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/10/04/8282/3057207

Centrum Organizacji
Szkolen i
Konferencji SEMPER
Magdalena
Wolniewicz-Kesaria

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

Kk KK 45/5  © 12h
2478 ocen B 13.08.2026 do 14.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie zostato zaprojektowane z myslg o osobach, ktérym zalezy na
podniesieniu kompetencji w obszarze prowadzenia skutecznych
negocjacji miedzynarodowych oraz wzmocnieniu umiejetnosci budowania
pozytywnych i dlugofalowych relacji zawodowych.

Grupa docelowa:
- szefowie firm i menedzerowie negocjujacy kontrakty handlowe w krajach
o réznych kulturach;

Grupa docelowa ustugi

- negocjatorzy miedzynarodowi;

- specjalisci ds. sprzedazy na miedzynarodowych rynkach;

- osoby nawigzujgce kontakty handlowe na miedzynarodowym rynku;

- zainteresowani komunikacja z przedstawicielami rynkéw Europy, Azji,
bliskiego i dalekiego wschodu, potudniowej i Srodkowej Afryki.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 12-08-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 12

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ma na celu nabycie kompetencji w zakresie miedzynarodowych negocjacji w praktyce.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Kompetencje spoteczne:

- ocenia jak odpowiednio reagowaé w
réznych sytuacjach zwigzanych z
wykonywanym zawodem

- identyfikuje wtasny styl uczenia sie i
wybiera sposoby dalszego ksztatcenia,
- okresla znaczenie komunikacji
interpersonalnej oraz potrafi
prawidtowo identyfikowac i rozstrzygaé
dylematy zwigzane z wykonywaniem
zawodu.

- Umiejetno$¢ dostosowania reakcji do
réznorodnych kontekstéw zawodowych
- Wybér adekwatnych metod do
dalszego ksztatcenia.

Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

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

Grupa docelowa

Szkolenie zostato zaprojektowane z myslg o osobach, ktérym zalezy na podniesieniu kompetencji w obszarze prowadzenia skutecznych
negocjacji miedzynarodowych oraz wzmocnieniu umiejetnosci budowania pozytywnych i dtugofalowych relacji zawodowych.

Grupa docelowa:

- szefowie firm i menedzerowie negocjujacy kontrakty handlowe w krajach o réznych kulturach;

- negocjatorzy miedzynarodowi;



- specjalisci ds. sprzedazy na miedzynarodowych rynkach;
- osoby nawigzujace kontakty handlowe na miedzynarodowym rynku;
- zainteresowani komunikacjg z przedstawicielami rynkéw Europy, Azji, bliskiego i dalekiego wschodu, potudniowej i Srodkowej Afryki.

Program szkolenia

|Program szkolenia jest wtasnoscia intelektualng SEMPER i przetwarzanie go dla celéw komercyjnych bez wiedzy i zgody autora jest
zabronione.|

Pierwszy dzien szkolenia

Wstep

Powitanie, przedstawienie, umowa z Uczestnikami, cele, zagadnienia, struktura szkolenia,

Cwiczenie negocjacyjne otwierajace i pytania otwierajace

I Istota i rola negocjacji w biznesie miedzynarodowym

1. Wptyw komunikacji miedzykulturowej werbalnej i niewerbalnej na zainicjowanie i przebieg negocjacji z partnerem miedzynarodowym
(Europa i Afryka),

2. Komunikacja wysoko i nisko kontekstowa

3. Styl formalny i nieformalny prowadzenia rozméw

4. Etapy negocjaciji, style, techniki i strategie dziatania z partnerami pochodzacymi z wybranych kultur,
5. Instrumenty komunikacyjne — pytania, stuchanie, interpretacja stéw i zachowan partnera negocjacyjnego,
6. Radzenie sobie z impasem w rokowaniach

7. Obserwacja i interpretacja wtasnych zachowan, wptyw wtasnego zachowania i sposobu prowadzenia rozméw na partnera
zagranicznego,

8. Przygotowanie do negocjacji miedzynarodowych, arkusz negocjacyjny,

9. BATNA - tworzenie alternatyw i atutéw w negocjacjach miedzynarodowych,

Il. Cechy charakterystyczne poszczegdlnych kultur

1. Nastawienie pro partnerskie i pro transakcyjne

2. Ceremonialnos¢ i nieceremonalnos$¢ — rytuaty i stosunek do hierarchii

3. Powsciagliwosc i ekspresyjnosé — charakterystyczne zachowania w kulturach

réznych krajéw i narodéw

4. Monochronicznos$¢ i polichroniczno$¢ — stosunek do czasu w kulturach

réznych krajow

5. Indywidualizm i zbiorowos¢ — stosunek do pobratymcéw,

6. Stosunek do religii: wptyw lub brak wptywu na prowadzenie negocjaciji

7. Zachowania biznesowe w poszczegoélnych kulturach krajéw Europy, i Afryki;

lll. Etykieta, zwyczaje i obyczaje negocjacyjne w wybranych krajach

1. Negocjacyjny i kulturowy savoir vivre w réznych kulturach (Europa, Azja, Ameryka

Pétnocna i Potudniowa, Afryka) — ubidr, sposéb komunikaciji werbalnej i

niewerbalnej, mowa ciata, zachowanie, postawa, prezenty, powitania, przedstawiania,

. Nieetykieta czyli popetniane gafy i btedy w negocjacjach miedzynarodowych,

. Dobre obyczaje w rokowaniach,

. Pozyskiwanie sympatii i zaufania u partneréw zagranicznych,

. Powitania, wizytéwki, przedstawianie sig,

. Réznice miedzykulturowe w zasadach etykiety

. Silne strony polskich negocjatoréw — Zrédta sity i jej wykorzystanie w rokowaniach,

. Stereotypy kulturowe — jak postrzegamy innych i jak oni nas postrzegaja,

. Wptyw stereotypdéw i mentalnosci na skuteczno$¢ prowadzenia negocjacji

O 0 N o U b WDN

Drugi dzien szkolenia

Trening negocjacji prowadzonych w grupach i parami z partnerami negocjacyjnymi

z wybranych obszaréw kulturowych i krajéw

1. Charakterystyka negocjatoréw z wybranych krajéw - ich stylu, postawie, ceremonialnosci, komunikacji, sposobom prowadzenia
negocjacji — éwiczenie grupowe,

2. Przyporzadkowanie styléw komunikowania negocjatorom z wybranych

krajéw i kultur — éwiczenie w zespotach, dyskusja, wnioski,

3. Najczesciej popetniane btedy w negocjacjach miedzynarodowych przez polskich negocjatoréw — ich wptyw na wynik negocjacii,
charakterystyka, przeciwdziatanie — ¢wiczenie w zespotach, dyskusja wnioski,

4. Przygotowanie do negocjacji — sporzadzenie arkuszy negocjacyjnych okreslenie celu/celéw, kwestii negocjacyjnych, bilans sit na
wejsciu, ustalenie kryteriéw obiektywnych, zdefiniowanie probleméw i stanowiska negocjacyjnego, przyjecie strategii negocjacyjnej,
alternatywny scenariusz, ustepstwa, przyjecie stylu negocjacyjnego --pokazanie systemu przygotowania sie do negocjacji,
uwzgledniajgcego cele wtasne i przewidywane cele drugiej strony, $ciezki doj$cia do realizacji wyznaczonego celu, wyznaczenia sobie
réznych strategii i taktyk, ktére uwzgledniajg réznice miedzykulturowe — praca w zespotach



5. Analiza przypadkéw — wybrane przez Uczestnikdw charakterystyczne sytuacje negocjacyjne (orientalne kultury) z ich praktyki rokowan
w roznych krajach — opisy, dyskusje, wnioski,

6. Symulacje negocjacji w wybranych krajach Europy i Afryki prowadzone przez Uczestnikéw szkolenia — informacje zwrotne, dyskusja,
opinie, wnioski,

7. Mistrz negocjacji miedzynarodowych — stworzenie profilu ,idealnego” negocjatora rynkéw miedzynarodowych (cechy, zachowania,
osobowos$¢, kompetencie, przygotowanie, odpornos$é i reakcje na rézne sytuacje negocjacyjne — éwiczenie w matych grupach - rysunki,
opisy, charakterystyka — ¢wiczenie w zespotach, oméwienie, wnioski,

8. Polski model kultury, a kultura innych krajéow — stereotypy i uprzedzenia: ,Jak postrzegamy inne nacje, narody i kultury?” — éwiczenie
grupowe,

9. Test dla Uczestnikéw - ,Jakim jestem negocjatorem”

10. Test dla Uczestnikéw — reakcja na konflikt negocjacyjny

11. Gra negocjacyjna: ,Problem z Hrabig Drakulg”

Zakonczenie szkolenia — podsumowanie, odpowiedzi na pytania, konsultacje z Trenerem.

W przypadku szkolenia w formule on-line modyfikacji moga ulec forma i sposéb realizacji zaplanowanych dla Panstwa ¢wiczen.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 2

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Negocjacje
miedzynarodowe
w praktyce.
Rozmowy
handlowe i
negocjacje w Trener SEMPER 13-08-2026 09:00 15:00 06:00
réznych
obszarach
kulturowych.
Certyfikowane
szkolenie.

Negocjacje
miedzynarodowe
w praktyce.
Rozmowy
handlowe i
negocjacje w Trener SEMPER 14-08-2026 09:00 15:00 06:00
réznych
obszarach
kulturowych.
Certyfikowane
szkolenie.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1709,70 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1390,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 142,48 PLN
Koszt osobogodziny netto 115,83 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Trener SEMPER

‘ ' Trener Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e otrzymujesz certyfikat wydany przez jedng z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

e materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej

e masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

e otrzymujesz indywidualng karte rabatowa upowazniajgcg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Warunki uczestnictwa

ZGLOSZENIE NA UStUGE
Rezerwacji miejsca szkoleniowego mozna dokona¢ za posrednictwem BUR.

Informacje dodatkowe

Cena zawiera:

-uczestnictwo w szkoleniu on-line

-materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej

-renomowany certyfikat potwierdzajgcy ukonczenie szkolenia (w wersji elektronicznej lub papierowej)

-konsultacje poszkoleniowe

-10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte i on-line organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER.

Warunki techniczne

1. Platforma /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Platforma Zoom (https://zoom-video.pl/)



2. Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji - komputer,
laptop lub inne urzadzenie z dostepem do internetu

3. Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik - minimalna predkos$¢ tacza: 512
KB/sek

4. Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow - komputer, laptop lub inne
urzadzenie z dostepem do internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania.

5. Okres waznosci linku umozliwiajacego uczestnictwo w spotkaniu on-line - do momentu zakoriczenia szkolenia

6. Potrzebna jest zainstalowana najbardziej aktualna oficjalna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
lub Opera. Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy); 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej); System
operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S. tacze
internetowe o minimalnej przepustowosci do zapewnienia transmisji dzwieku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do
zapewnienia transmisji tgcznie dzwieku i wizji, zalecane min. 2,5 Mb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



