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Excellent Maciej
Wienke

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

® 16h

£ 29.06.2026 do 30.06.2026

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

1 600,00 PLN brutto
1 600,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

© zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do oséb zaangazowanych w procesy
negocjacyjne w srodowisku biznesowym, w szczegélnosci do
pracownikéw dziatow sprzedazy, zakupow, obstugi klienta, menedzeréw
oraz wtascicieli firm. Ustuga dedykowana jest réwniez osobom
odpowiedzialnym za prowadzenie rozméw handlowych, ustalanie
warunkéw wspétpracy oraz budowanie relacji biznesowych z partnerami i
klientami.

Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla oséb posiadajgcych
podstawowe doswiadczenie w negocjacjach, jak i dla uczestnikdéw
chcacych uporzadkowac oraz rozwing¢ swoje kompetencje w tym
obszarze. Szczegdlnie skorzystajg osoby, ktére w swojej pracy
zawodowej prowadzg rozmowy wymagajace osiggania porozumien,
rozwigzywania konfliktéw lub uzgadniania warunkéw wspétpracy.
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Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikow w zakresie prowadzenia negocjacji biznesowych w sposéb
Swiadomy, uporzgdkowany i skuteczny. Uczestnicy zdobeda wiedze dotyczgcg etapow procesu negocjacyjnego, strategii
i technik negocjacyjnych oraz mechanizmoéw psychologicznych wptywajgcych na przebieg rozméw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

analizuje studium przypadku
negocjacyjnego

identyfikuje style negocjacyjne
analizuje zachowania drugiej strony i rozmoéwcow
dostosowuje strategie dziatania

reaguje na trudne sytuacje w scenkach
potrafi radzi¢ sobie z trudnymi negocjacyjnych

L . —_ Test teoretyczny z wynikiem
sytuacjami i manipulacjami w

enerowanym automatycznie
negocjacjach stosuje techniki obrony przed g 4 y

manipulacja

wykorzystuje zasady budowania relacji

w negocjacjach dtugoterminowych proponuje rozwigzania win-win w
zadaniach praktycznych

uwzglednia relacje dtugoterminowe w
decyzjach negocjacyjnych

Cel biznesowy

Celem biznesowym realizacji ustugi jest zwiekszenie efektywnosci prowadzonych negocjacji w organizacji poprzez
rozwéj kompetencji pracownikéw w zakresie przygotowania, prowadzenia i finalizowania rozméw biznesowych. Nabycie
przez uczestnikéw umiejetnosci stosowania odpowiednich strategii i technik negocjacyjnych przyczynia sie do poprawy
jakosci podejmowanych decyzji oraz osiggania korzystniejszych warunkéw wspétpracy z kontrahentami.

Szkolenie wptywa na ograniczenie ryzyka btedéw negocjacyjnych, poprawe komunikacji interpersonalnej oraz budowanie
trwatych relacji biznesowych. W konsekwencji organizacja moze osiggnac lepsze wyniki sprzedazowe, zoptymalizowaé
koszty oraz zwiekszyé skutecznos¢ dziatan handlowych i zakupowych.

Efekt ustugi

Po zakonczeniu szkolenia uczestnik samodzielnie przygotowuje i prowadzi negocjacje biznesowe z wykorzystaniem poznanych metod i
technik. Potrafi analizowac sytuacje negocjacyjng, okresla¢ cele oraz dobiera¢ adekwatne strategie dziatania.

Uczestnik stosuje narzedzia komunikacyjne i techniki wptywu w codziennej pracy zawodowej, co przektada sie na skuteczniejsze
osigganie porozumien oraz budowanie relacji biznesowych. Realizuje zadania zawodowe w sposéb bardziej uporzadkowany i efektywny,
minimalizujac ryzyko konfliktéw i nieporozumien.

kryteria weryfikaciji:
przygotowanie i przeprowadzenie symulacji negocjacji biznesowych
opracowanie planu negocjacyjnego dla wskazanego przypadku

zastosowanie technik negocjacyjnych w zadaniu praktycznym



analiza i rozwigzanie sytuacji problemowej w oparciu o poznane metody

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Osiagniecie efektow ustugi weryfikowane jest na podstawie aktywnosci uczestnikéw podczas szkolenia, w szczegdlnosci poprzez udziat
w ¢wiczeniach praktycznych, symulacjach negocjacyjnych oraz analizie studidéw przypadku. Dodatkowo stosowane sg zadania
problemowe wymagajace wykorzystania poznanych narzedzi i technik negocjacyjnych. Ocena dokonywana jest przez trenera na
podstawie obserwacji sposobu realizacji zadan oraz poprawnosci zastosowania metod.

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

Modut 1: Podstawy negocjacji biznesowych

Rola i znaczenie negocjacji w srodowisku zawodowym, rodzaje negocjacji, podstawowe pojecia i definicje.
Modut 2: Proces negocjacyjny

Etapy negocjacji, przygotowanie do rozmdw, okreslanie celdw, analiza sytuacji negocjacyjne;.
Modut 3: Strategie i style negocjacyjne

Rodzaje strategii negocjacyjnych, style negocjatoréw, dobor strategii do sytuac;i.

Modut 4: Komunikacja w negocjacjach

Zasady skutecznej komunikaciji, aktywne stuchanie, zadawanie pytan, bariery komunikacyjne.
Modut 5: Argumentacja i wywieranie wptywu

Techniki argumentac;ji, budowanie propozycji wartosci, podstawy perswazji w negocjacjach.
Modut 6: Analiza partnera negocjacyjnego

Identyfikacja potrzeb i interesdw drugiej strony, interpretacja zachowan, dostosowanie dziatan.

Modut 7: Trudne sytuacje w negocjacjach



Radzenie sobie z konfliktem, presjg i manipulacjg, techniki obrony i reagowania.

Modut 8: Negocjacje dtugoterminowe

Podej$cie win-win, budowanie relacji biznesowych, utrzymywanie wspétpracy.

Modut 9: Zastosowanie praktyczne

Symulacje negocjacji, analiza studiow przypadkéw, oméwienie wynikéw i wnioskéw.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 2

Przedmiot / temat
. Prowadzacy
zajeé

Podstawy
negocjacji
biznesowych;
Proces
negocjacyjny;
Strategie i style
negocjacyjne;
Komunikacja w
negocjacjach;
Argumentacja i
wywieranie
wplywu

Analiza

partnera
negocjacyjnego;
Trudne sytuacje

W negocjacjach; -
Negocjacje
dtugoterminowe;
Zastosowanie
praktyczne

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Data realizaciji Godzina
zajec rozpoczecia
29-06-2026 09:00
30-06-2026 09:00

Cena

1 600,00 PLN

1600,00 PLN

Godzina
zakonczenia

16:00

16:00

Liczba godzin

07:00

07:00



Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty szkoleniowe obejmujgce prezentacje tematyczne, zestawy éwiczen praktycznych oraz przyktadowe
scenariusze negocjacyjne. Materiaty zawierajag rowniez narzedzia wspierajgce przygotowanie do negocjacji, schematy postepowania oraz
wskazéwki dotyczace stosowania technik negocjacyjnych w praktyce zawodowej. Materiaty moga by¢ udostepnione w formie
elektronicznej.

Warunki uczestnictwa

0d uczestnikéw nie sg wymagane szczegoélne kwalifikacje formalne. Zalecana jest podstawowa znajomos¢ zasad komunikacji
interpersonalnej oraz doswiadczenie w pracy zawodowej zwigzanej z kontaktami biznesowymi.

Warunki techniczne

Udziat w szkoleniu wymaga dostepu do komputera lub laptopa wyposazonego w aktualng przegladarke internetowa. W przypadku
szkolenia realizowanego w formule online niezbedne jest stabilne tacze internetowe oraz mozliwos¢ korzystania z narzedzi do
komunikacji zdalnej (np. platformy szkoleniowej). Uczestnik powinien posiada¢ dostep do materiatéw szkoleniowych udostepnionych w
formie elektroniczne;.

Kontakt

ﬁ E-mail maciej.wienke@excellent.edu.pl

Telefon (+48) 534 232 148

Maciej Wienke



