Mozliwos$¢ dofinansowania

»Skuteczne Negocjacje w Biznesie"

(C Numer ustugi 2026/01/26/141354/3283473

CHARLES & CO | GLOW

AKADEMIA SZKOLENIOWA

960,00 PLN brutto
960,00 PLN netto
120,00 PLN brutto/h
120,00 PLN netto/h

© Torun / stacjonarna

Piano Julia Nowak & Ustuga szkoleniowa

*hkkk 48/5 (D gh
325 ocen £ 19.03.2026 do 19.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Identyfikatory projektow Kierunek - Rozwdj

Szkolenie od podstaw jest skierowane do:

¢ Wiascicieli matych i $rednich firm, ktérzy chca zwiekszy¢
efektywnos¢ negocjacji i podejmowania decyzji biznesowych.

¢ Menedzeréw, kierownikéw i specjalistéow odpowiedzialnych za
zarzadzanie zespotami, projektami lub procesami biznesowymi, ktérzy
chca doskonali¢ swoje umiejetnosci negocjacyjne.

Grupa docelowa ustugi e Przedsiebiorcow i start-upowcow, ktérzy planujg prowadzi¢ skuteczne

negocjacje z partnerami biznesowymi i klientami.

¢ Pracownikéw dziatéw sprzedazy, zakupéw, HR i obstugi klienta,
ktérzy chca usprawni¢ komunikacje, wptywac na decyzje i osiggaé
lepsze wyniki w rozmowach biznesowych.

Jest to ustuga adresowana réwniez do uczestnikéw projektu ,Kierunek —

Rozwéj".
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 16-03-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikdéw do skutecznego prowadzenia negocjacji w biznesie, umozliwiajgc wywieranie
wptywu, osigganie korzystnych porozumien oraz budowanie trwatych relacji z partnerami i klientami. Uczestnicy poznaja
techniki negocjacyjne, strategie radzenia sobie z obiekcjami oraz sposoby przygotowania sie do rozméw, co pozwala
zwiekszy¢ efektywnos$é proceséw decyzyjnych i sukces w realizacji celéw biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik rozumie podstawowe pojecia
negocjacji, style negocjacyjne oraz role
relacji w procesie negocjacyjnym.

Uczestnik potrafi przygotowac strategie
i plan negocjac;ji, okreslajac cele
minimum, maksimum i optimum.

Uczestnik potrafi stosowaé techniki
komunikacyjne, budowaé zaufanie i
radzi¢ sobie z presjg oraz emocjami
podczas negocjacji.

Uczestnik potrafi analizowa¢ trudne
sytuacje negocjacyjne, identyfikowaé
impas i podejmowac¢ decyzje o
kontynuacji lub zakoriczeniu negocjacji.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik odpowiada na pytania
teoretyczne i identyfikuje style
negocjacyjne w analizie przypadkow.

Uczestnik opracowuje plan
negocjacyjny na przyktadzie realnej
sytuacji podczas ¢wiczen
warsztatowych.

Uczestnik uczestniczy w scenkach i
symulacjach negocjacyjnych, wykazujac
umiejetnosc¢ efektywnej komunikacji.

Uczestnik omawia strategie wyjscia z
impasu oraz podejmuje decyzje w
scenariuszach trudnych negocjacji
podczas éwiczen warsztatowych.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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

Szkolenie jednodniowe zawierajgce 8 godzin zegarowych szkolenia oraz 30 min. przerwe (przerwa nie wchodzi w czas trwania szkolenia).
Harmonogram zawiera szczeg6towy opis prowadzonych etapdw szkolenia rozpisanych w godzinach zegarowych.

Grupa - max. 16 osoby.
Liczba stanowisk - 16, w ktérych sktad wchodzg takie elementy jak:

e materiaty szkoleniowe,
* biurko,
e krzesto.

08.00 - 09.00
Wprowadzenie do negocjacji biznesowych
Teoria:

e Czym sg negocjacje i kiedy sie zaczynaja

 Style negocjacyjne (twardy, miekki, rzeczowy/Harvardzki)
e Mit ,wygrany—przegrany” vs. win—win

¢ Rola relacji w negocjacjach

09.00 - 10.30
Przygotowanie do negocjacji — klucz do sukcesu
Teoria:

¢ Cele negocjacyjne: minimum, maksimum, optimum
¢ Analiza drugiej strony
e Strategia i plan negocjacji

Cwiczenia:

¢ Przygotowanie planu negocjacji na realnym przyktadzie
10.30 - 12.00
Komunikacja i psychologia w negocjacjach

¢ Budowanie zaufania i pozycji negocjacyjnej
e Wptyw emociji i presji czasu
¢ Asertywnos¢ w negocjacjach

Cwiczenia:
e Scenki komunikacyjne
12.00 - 12.30
PRZERWA NA LUNCH (przerwa nie wchodzi w czas trwania szkolenia)
12.30 - 14.00
Techniki negocjacyjne i taktyki

e Ustepstwa i ich wymiana

* Kotwiczenie cenowe

e Technika ,jesli—to”

e Obrona przed manipulacja i nieczystymi zagrywkami
¢ Negocjacje cenowe i warunkowe

Cwiczenia:

e Symulacje negocjacyjne



13.00 - 16.00
Trudne sytuacje w negocjacjach

¢ Impas negocjacyjny

¢ Silna presja i agresja

¢ Negocjacje z ,trudnym partnerem”
e Kiedy i jak wyjs¢ z negocjaciji

e Skuteczne Negocjacje w Biznesie

16.00 - 16.30
Podsumowanie dnia
Sesja pytan i odpowiedzi oraz omawianie napotkanych probleméw.

Certyfikacja i podsumowanie zdobytej wiedzy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 7

Przedmiot / temat Data realizacji
L Prowadzacy L
zajeé zajeé

Wprowadzenie
do negocjaciji
biznesowych

Maciej Nawracki 19-03-2026

Przygotowanie
do negocjacji -
klucz do sukcesu

Maciej Nawracki 19-03-2026

Komunikacja i
psychologiaw
negocjacjach

Maciej Nawracki 19-03-2026

PRZERWA
NA LUNCH
(przerwa nie . .

. Maciej Nawracki 19-03-2026
wchodzi w czas
trwania

szkolenia)

EEE) Techniki

negocjacyjne i Maciej Nawracki 19-03-2026
taktyki

Trudne

sytuacje w Maciej Nawracki 19-03-2026
negocjacjach

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:30

12:00

12:30

14:00

Godzina
zakonczenia

09:00

10:30

12:00

12:30

14:00

16:00

Liczba godzin

01:00

01:30

01:30

00:30

01:30

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Ocena
samodzielnej . .
Maciej Nawracki 19-03-2026 16:00 16:30 00:30
pracy kursanta -
walidacja.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 960,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 960,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 120,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Maciej Nawracki

Maciej Nawracki od 10 lat zajmuje sie sprzedazg, obstuga klienta oraz prowadzeniem szkolen
biznesowych. Specjalizuje sie w technikach sprzedazy, negocjacjach, budowaniu relacji z klientami
oraz rozwoju kompetencji sprzedazowych. Posiada praktyczne doswiadczenie w pracy z matymi i
$rednimi firmami oraz branzg ustugowa, wspierajgc przedsiebiorcow w zwiekszaniu skutecznosci
sprzedazy i lojalnosci klientéw. Nadal aktywnie pracuje w sprzedazy, tgczac praktyke biznesowa z
prowadzeniem szkolen. Regularnie uczestniczy w kursach i szkoleniach doskonalgcych
kompetencje trenerskie i sprzedazowe, dzieki czemu jego szkolenia tgczg teorie z praktyka.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe



Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach w ramach projektu "Kierunek - Rozwoj".

Adres

ul. Zwirki i Wigury 75A
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Patrycja Matek
ﬁ E-mail patrycjamalek35@gmail.com

Telefon (+48) 690 207 599



