Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje biznesowe 1 440,00 PLN brutto
@ Numer ustugi 2025/11/03/162229/3123613 1440,00 PLN netto
90,00 PLN brutto/h

TRAINING
GROUP

TRAINING GROUP
Sp.zo.0.

dhKkkk 46/5 (@ qgh

212 ocen £ 13.12.2025 do 14.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

90,00 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Negocjacje

Szkolenie przeznaczone jest dla pracownikéw réznych szczebli i specjalizacji,
ktorzy negocjuja z klientem zewnetrznym i wewnetrznym.

sUstuga réwniez adresowana dla uczestnikéw projektu Matopolski pociag do
kariery”

sUstuga réwniez adresowana dla uczestnikéw projektu Kierunek Rozwoj”

sUstuga rozwojowa adresowana réwniez dla Uczestnikow projektu
Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe”.

10

12-12-2025

zdalna w czasie rzeczywistym

16

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma
zarzadzania jakoscig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych



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 osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Rozpoznaje strategie negocjacyjne i
wie, ktore narzedzia dopasowac¢ do Test teoretyczny

Rozumie proces negocjacji i wtasciwie poszczegdlnych strategii

przygotowuje sie do prowadzenia
negocjacji Dobiera odpowiednig strategie
negocjacyjng w zaleznosci od kontekstu Test teoretyczny

i celu negocjaciji

Komunikuje swoje potrzeby i dociera do
Test teoretyczny
potrzeb partnera
W trakcie rozméw negocjacyjnych
stosuje narzedzia potrzebne do
prowadzenia efektywnych negocjaciji

Elastycznie reaguje na zmiane sytuac;ji i

, Test teoretyczn
poszukuje rozwigzan yezny

Radzi sobie z trikami negocjacyjnymi
. Test teoretyczny
drugiej strony

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

Dzien 1

1.Strategie negocjacyjne



¢ Strategie i style negocjacyjne — wprowadzenie do tematu

¢ Negocjacje problemowe
e Omowienie zasad rozwigzan satysfakcjonujacych obie strony oraz warunkéw sprzyjajacych trwatosci zawieranych umaéw
¢ Gra negocjacyjna ,Alba i Batia”

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

Podstawowe pojecia w negocjacjach

e ¢ BATNA jako narzedzie budowania sity w negocjacjach
e Znaczenie pozycji otwarcia dla dalszego przebiegu negocjacji
e Zakotwiczanie rozmow

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

2. Przygotowanie do negocjacji

¢ 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 Trojkat satysfakcji
e Czym sg interesy rzeczowe, proceduralne i psychologiczne
¢ Satysfakcja z relacji a wynik w negocjacjach

e Case study - symulacje rozméw negocjacyjnych z partnerem biznesowym. Cwiczenie poznanych narzedzi i technik
Dzien 2
3. Ja jako negocjator

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

e Jak na nie reagowac?

¢ Sposoby radzenia sobie z manipulacja i agresjg w negocjacjach

1. Zarzadzanie sytuacja negocjacyjng i podsumowanie

e Jak dostosowac techniki negocjacyjne do realnej sity, jaka dysponujemy?

¢ Negocjacje zespotowe — podziat rél w zespole negocjacyjnym

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

e Jak wypracowac trwate porozumienie? Domykanie rozmowy negocjacyjnej

¢ Analiza trudnych sytuacji negocjacyjnych zgtaszanych przez uczestnikéw.

Szkolenie trwa 12 godzin dydaktycznych (1 godzina = 45 min).
Przerwy nie wliczajg sie do czasu trwania szkolenia.

Walidacja prowadzona jest w postaci testu teoretycznego.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11



Przedmiot / temat
zajec

Strategie
negocjacyjne
(wyktad,
warsztat,
éwiczenia)

przerwa

&

Strategie
negocjacyjne
(wyktad,
warsztat,
éwiczenia)

przerwa

Przygotowanie
do negocjacji
(wyktad,
éwiczenia,
warsztaty)

Ja jako

negocjator
(wyktad,
warsztat,
éwiczenia)

przerwa

Zarzadzanie
sytuacja
negocjacyjng (
wyktad, warsztat,
éwiczenia)

przerwa

Co. i Bk

Zarzadzanie
sytuacja
negocjacyjng i
podsumowanie

Walidacja

(test
jednokrotnego
wyboru)

Prowadzacy

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Piotr Nowaczek

Data realizacji
zajeé

13-12-2025

13-12-2025

13-12-2025

13-12-2025

13-12-2025

14-12-2025

14-12-2025

14-12-2025

14-12-2025

14-12-2025

14-12-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

10:00

12:45

13:00

08:00

09:45

10:00

12:45

13:00

14:15

Godzina
zakonczenia

09:45

10:00

12:45

13:00

14:30

09:45

10:00

12:45

13:00

14:15

14:30

Liczba godzin

01:45

00:15

02:45

00:15

01:30

01:45

00:15

02:45

00:15

01:15

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 440,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 440,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Piotr Nowaczek

‘ ' Wyksztatcony trener z bogatym doswiadczeniem zawodowym. Na swoim koncie ma setki
przeprowadzonych szkolen. Posiada tytut Master of Business Administration, dodatkowo ukornczyt
studia podyplomowe na kierunku doradztwo zawodowe i coaching karier, a takze podyplomowe
studia menadzerskie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt w postaci elektronicznej.

Informacje dodatkowe

Informujemy, iz jestesmy zwolnieni z podatku VAT na podstawie: art. 113 ust. 19 Ustawa o podatku od towaréw i ustug.

e "Zaakceptowano Regulamin dla instytucji szkoleniowych"

e ,Zawarto umowe z Wojewo6dzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na $wiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem
elektronicznych bonéw szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe”.

* 1 godzina= 45 min zaje¢ dydaktycznych

* Przerwy wliczaja sie do czasu trwania szkolenia.

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek — Rozwdj

¢ Do rozliczenia konieczne jest posiadania minimum 80% obecnosci na szkoleniu.

1 godzina= 45 min zaje¢ dydaktycznych



Warunki techniczne

Szkolenie zostanie przeprowadzone za pomoca platformy TEAMS.
Wymagania techniczne:

e Komputer / laptop ze statym dostepem do Internetu (Szybko$¢ pobierania/przesytania: minimalna 2 Mb/s / 128 kb/s; zalecana 4 Mb/s / 512
kb/s

¢ przegladarka internetowa — zalecane: Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge

¢ stuchawki lub dobrej jakosci gtosniki

¢ mikrofon

Kontakt

O Paulina Gebura
ﬁ E-mail szkolenia.kadr@gmail.com

Telefon (+48) 886 327 333



