Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczne negocjacje biznesowe - 4 292,70 PLN brutto
szkolenie 3490,00 PLN netto
252,51 PLN brutto/h

205,29 PLN netto/h

house Ufsk@ Numer ustugi 2025/10/09/4972/3068506

Konsorcjum
doradczo © Warszawa / stacjonarna

szkoleniowe S.A & Ustuga szkoleniowa

Kk KK 45/5 @ 17h
134 oceny B 06.08.2026 do 07.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie przeznaczone jest dla pracownikéw réznych szczebli

Grupa docelowa ustugi . e - . .
i specjalizacji, ktérzy negocjuja z klientem zewnetrznym i wewnetrznym.

Minimalna liczba uczestnikéw 8

Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakonczenia rekrutacji 31-07-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 17

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Skuteczne negocjacje biznesowe" rozwija umiejetnosci negocjacyjne w zakresie przygotowania, prowadzenia i
skutecznego finalizowania negocjacji w sposéb, ktéry sprzyja maksymalizacji wyniku biznesowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Rozumie proces negocjacji i wtasciwie
przygotowuje sie do prowadzenia
negocjacji

W trakcie rozméw negocjacyjnych
stosuje narzedzia potrzebne do
prowadzenia efektywnych negocjaciji

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Kryteria weryfikacji

Wykorzystuje model 5 MetaCeléw
negocjacyjnych

Rozpoznaje strategie negocjacyjne i
wie, ktore narzedzia dopasowacé do
poszczegdlnych strategii

Dobiera odpowiednig strategie
negocjacyjng w zaleznosci od kontekstu
i celu negocjacji

Komunikuje swoje potrzeby i dociera do
potrzeb partnera

Elastycznie reaguje na zmiane sytuac;ji i
poszukuje rozwigzan

Wykorzystuje ustepstwa adekwatnie do
sytuacji

Stosuje 5 metod wychodzenia z impasu

Radzi sobie z trikami negocjacyjnymi
drugiej strony

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad ustrukturyzowany

Test teoretyczny

Wywiad ustrukturyzowany

Test teoretyczny

Wywiad ustrukturyzowany

Test teoretyczny

Wywiad ustrukturyzowany

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

TAK



Program

Modut 1 Strategie negocjacyjne

e Strategie i style negocjacyjne — wprowadzenie do tematu

¢ Negocjacje problemowe
e Omowienie zasad rozwigzan satysfakcjonujgcych obie strony oraz warunkéw sprzyjajgcych trwatos$ci zawieranych umoéw
¢ Gra negocjacyjna ,Alba i Batia”

* Negocjacje pozycyjne
¢ Gra negocjacyjna ,Stok Edelweiss” — dtugofalowe konsekwencje rozwigzan wygrany — przegrany

Podstawowe pojecia w negocjacjach

e o BATNA jako narzedzie budowania sity w negocjacjach
e Znaczenie pozycji otwarcia dla dalszego przebiegu negocjac;ji
e Zakotwiczanie rozmoéw

¢ Negocjacje pakietowe
¢ Negocjowanie kilku uzaleznionych od siebie kwestii
¢ Elastycznos$¢ w poszukiwaniu rozwigzan
e Zasady udzielania ustepstw

Modut 2. Przygotowanie do negocjac;ji

¢ Alternatywy, warunki brzegowe, informacje o partnerze negocjacyjnym
* Metacele w negocjacjach - 5 podstawowych rodzajéw
e Zdefiniowanie intereséw i stanowisk jako sposéb na budowanie satysfakcji obu stron procesu negocjacyjnego
¢ Rola badania potrzeb oraz sposoby pozyskiwania informacji o partnerze w negocjacjach
e Tréjkat satysfakcji
e Czym sg interesy rzeczowe, proceduralne i psychologiczne
¢ Satysfakcja z relacji a wynik w negocjacjach

o Case study - symulacje rozméw negocjacyjnych z partnerem biznesowym. Cwiczenie poznanych narzedzi i technik
Modut 3. Ja jako negocjator

¢ Indywidualne przyczyny problemoéw w prowadzeniu negocjacji
¢ Doskonalenie umiejetnosci odczytywania i rozumienia zachowan innych ludzi
¢ Triki negocjacyjne

e Jak na nie reagowac?

¢ Sposoby radzenia sobie z manipulacja i agresja w negocjacjach

Modut 4. Zarzadzanie sytuacja negocjacyjna i podsumowanie

» Jak dostosowac techniki negocjacyjne do realnej sity, jakg dysponujemy?

¢ Negocjacje zespotowe — podziat rél w zespole negocjacyjnym

e Ksztattowanie umiejetnosci zarzadzania priorytetami w rozmowach negocjacyjnych i znajdowania réwnowagi pomiedzy réznymi
grupami interesow

¢ Jak wypracowac trwate porozumienie? Domykanie rozmowy negocjacyjnej

¢ Analiza trudnych sytuacji negocjacyjnych zgtaszanych przez uczestnikow.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 3



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Poznaj Piotr Mendygrat 06-08-2026 09:00 17:00 08:00
. X Piotr Mendygrat 07-08-2026 09:00 17:00 08:00
Doswiadczaj
Walidacja - 07-08-2026 17:00 18:00 01:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4292,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 490,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 252,51 PLN
Koszt osobogodziny netto 205,29 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
0 Piotr Mendygrat

)

Psycholog spoteczny, socjolog, coach. Trener rozwoju kompetencji spotecznych rekomendowany
przez Polskie Towarzystwo Psychologiczne. Absolwent SWPS, Szkoty Treningu i Warsztatu
Psychologicznego w Osrodku Pomocy i Edukacji Psychologicznej INTRA, Szkoty Treningu
Grupowego oraz Szkoty Coachingu (Pracownia NDO). Doswiadczenie menedzerskie zdobywat m.in.
przez 11 lat petnigc funkcje prezesa Fundacji Rozwoju Umiejetnosci Psychospotecznych Manzana.

Prowadzi zajecia w Szkole Negocjacji. Szkoli m.in w zakresie negocjaciji, asertywnosci, a takze
rozwiazywania konfliktéw, mediacji oraz budowania porozumienia w organizaciji i relacji z klientem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja dostep do platformy z materiatami szkoleniowymi



Warunki uczestnictwa

Nagrywanie ustugi

Szkolenie bedzie rejestrowane/nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje nadzorujaca realizacje ustug z
dofinansowaniem.

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie wizerunku w wyzej wymienionych celach.
Proces walidacji

Uczestnik korzystajacy z dofinansowania na ustuge jest zobowigzany do wziecia udziatu w procesie walidacji efektéw uczesnia sie.

Adres

ul. Rbwnolegta 4a
02-235 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail szkoleniaotwarte@houseofskills.pl

Telefon (+48) 695 434 343

Ada Cholewinska



