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443 oceny

Negocjacje z klientem – szkolenie online

Numer usługi 2026/04/08/8345/3471241

960,00 PLN brutto

960,00 PLN netto

120,00 PLN brutto/h

120,00 PLN netto/h

128,21 PLN cena rynkowa

 Usługa szkoleniowa

 zdalna w czasie rzeczywistym

 Zajęcia grupowe

 08:00 h

 07.09.2026 do 07.09.2026



Kategoria Inne / Edukacja

Grupa docelowa usługi

Szkolenie „Negocjacje z klientem” jest skierowane do osób, które w

codziennej pracy prowadzą rozmowy handlowe, uzgadniają warunki

współpracy, reagują na obiekcje klientów i chcą zwiększyć skuteczność

prowadzonych negocjacji. Adresatami usługi są w szczególności:

menedżerowie, kierownicy, właściciele przedsiębiorstw, pracownicy

działów sprzedaży, key account managerowie, product managerowie oraz

osoby odpowiedzialne za budowanie relacji z klientami, utrzymanie

wizerunku firmy i finalizowanie uzgodnień biznesowych. Usługa jest

adresowana również do uczestników projektów „Kierunek – Rozwój”,

„Wektor” oraz „Małopolski pociąg do kariery”.

Minimalna liczba uczestników 6

Maksymalna liczba uczestników 16

Data zakończenia rekrutacji 04-09-2026

Forma prowadzenia usługi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin usługi 8

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Usług Szkoleniowo– Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Usługa przygotowuje uczestnika do samodzielnego przygotowywania i prowadzenia negocjacji z klientem poprzez

określanie celu negocjacji, analizowanie interesów stron, dobieranie strategii i technik negocjacyjnych, reagowanie na

obiekcje, prowadzenie negocjacji cenowych oraz finalizowanie ustaleń w sposób wspierający osiągnięcie zakładanych

rezultatów biznesowych i utrzymanie profesjonalnej relacji z klientem.

Efekty uczenia się oraz kryteria weryfikacji ich osiągnięcia i Metody walidacji

Efekty uczenia się Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik:

Przygotowuje negocjacje z klientem w

oparciu o cel, interesy stron, zakres

ustępstw i warunki brzegowe.

Uczestnik:

definiuje cel negocjacyjny i oczekiwany

rezultat rozmowy

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Przygotowuje negocjacje z klientem w

oparciu o cel, interesy stron, zakres

ustępstw i warunki brzegowe.

określa pozycję otwarcia, granice

ustępstw oraz warunki brzegowe

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Przygotowuje negocjacje z klientem w

oparciu o cel, interesy stron, zakres

ustępstw i warunki brzegowe.

identyfikuje interesy własne i klienta

oraz możliwe obszary porozumienia

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Przygotowuje negocjacje z klientem w

oparciu o cel, interesy stron, zakres

ustępstw i warunki brzegowe.

dobiera strategię negocjacyjną do

sytuacji klienta i celu rozmowy

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Buduje pozycję negocjacyjną i prowadzi

rozmowę z klientem w uporządkowany

sposób.

charakteryzuje elementy budowania

autorytetu i wiarygodności negocjatora

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Buduje pozycję negocjacyjną i prowadzi

rozmowę z klientem w uporządkowany

sposób.

stosuje strukturę rozmowy

negocjacyjnej

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Buduje pozycję negocjacyjną i prowadzi

rozmowę z klientem w uporządkowany

sposób.

formułuje pytania diagnostyczne i

parafrazy w celu rozpoznania potrzeb

oraz interesów klienta

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Buduje pozycję negocjacyjną i prowadzi

rozmowę z klientem w uporządkowany

sposób.

kontroluje przebieg rozmowy,

porządkując argumenty i ustalenia

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Stosuje techniki negocjacyjne w

rozmowie z klientem.
rozróżnia style i strategie negocjacyjne

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Stosuje techniki negocjacyjne w

rozmowie z klientem.

dobiera argumenty do potrzeb klienta i

kontekstu rozmowy

Obserwacja w warunkach

symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Usługa prowadzi do nabycia kompetencji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzający uzyskanie kompetencji lub wyraźnie z nim powiązane inne dokumenty

związane ze wsparciem zawierają opis efektów uczenia się?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraźnie z nim powiązane inne dokumenty związane ze wsparciem potwierdzają, że

walidacja została przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia się kryteria ich weryfikacji i zgodnie z

zaplanowanymi metodami walidacji?

Efekty uczenia się Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Stosuje techniki negocjacyjne w

rozmowie z klientem.

stosuje techniki reagowania na obiekcje

klienta

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Stosuje techniki negocjacyjne w

rozmowie z klientem.

formułuje propozycje i kontrpropozycje

w sposób wspierający osiągnięcie celu

negocjacji

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje

ustalenia z klientem.

przedstawia warunki cenowe z

uzasadnieniem wartości dla klienta

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje

ustalenia z klientem.

rozpoznaje taktyki nacisku stosowane w

negocjacjach cenowych

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje

ustalenia z klientem.

stosuje sposoby ochrony marży i

warunków współpracy przy

negocjowaniu ceny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje

ustalenia z klientem.

podsumowuje ustalenia i wskazuje

kolejne kroki po zakończeniu rozmowy

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Analizuje własne zachowania

negocjacyjne i planuje usprawnienia.

identyfikuje swoje mocne strony i

obszary rozwoju w negocjacjach

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Analizuje własne zachowania

negocjacyjne i planuje usprawnienia.

wskazuje błędy obniżające skuteczność

rozmowy negocjacyjnej

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Analizuje własne zachowania

negocjacyjne i planuje usprawnienia.

formułuje działania ograniczające

nieskuteczne nawyki negocjacyjne

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie

Analizuje własne zachowania

negocjacyjne i planuje usprawnienia.

opracowuje indywidualny plan

wdrożenia wybranej techniki

negocjacyjnej w pracy

Test teoretyczny z wynikiem

generowanym automatycznie



TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraźnie z nim powiązane inne dokumenty związane ze wsparciem potwierdzają

zastosowanie rozwiązań zapewniających rozdzielenie procesów kształcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Adresaci szkolenia / do kogo skierowana jest usługa:

Szkolenie „Negocjacje z klientem” jest skierowane do osób, które w codziennej pracy prowadzą rozmowy handlowe, uzgadniają warunki

współpracy, reagują na obiekcje klientów i chcą zwiększyć skuteczność prowadzonych negocjacji. Adresatami usługi są w szczególności:

menedżerowie, kierownicy, właściciele przedsiębiorstw, pracownicy działów sprzedaży, key account managerowie, product managerowie

oraz osoby odpowiedzialne za budowanie relacji z klientami, utrzymanie wizerunku firmy i finalizowanie uzgodnień biznesowych. Usługa

jest adresowana również do uczestników projektów „Kierunek – Rozwój”, „Wektor” oraz „Małopolski pociąg do kariery”.

Warunki organizacyjne:

Usługa realizowana jest zdalnie w czasie rzeczywistym, w grupie od 6 do 16 uczestników. Każdy uczestnik pracuje przy własnym

stanowisku komputerowym lub na innym urządzeniu umożliwiającym udział online. W trakcie szkolenia wykorzystywane są: rozmowa na

żywo, chat, współdzielenie ekranu, ćwiczenia indywidualne, praca w parach lub małych grupach w pokojach online, symulacje rozmów

negocjacyjnych, analiza przypadków oraz zadania praktyczne.

Liczba godzin i podział czasu:

Szkolenie obejmuje 8 godzin zegarowych. Przerwy wliczają się w czas trwania usługi. Zajęcia merytoryczne obejmują 7 godzin, w tym ok.

1 godz. 45 min części teoretycznej, ok. 5 godz. 00 min części praktycznej oraz 15 min walidacji efektów uczenia się.

Program merytoryczny:

Autorytet negocjatora – narzędzia budowania pozycji, wiarygodności i profesjonalnego wpływu w rozmowie z klientem.

Przygotowanie do negocjacji – określanie celu, pozycji otwarcia, granic ustępstw, warunków brzegowych oraz możliwych scenariuszy

rozmowy.

Diagnoza własnego typu negocjacyjnego – identyfikacja mocnych stron, ryzyk i nawyków obniżających skuteczność negocjatora.

Dobór strategii negocjacyjnych – dopasowanie strategii do sytuacji klienta, celu rozmowy i etapu relacji.

Interesy stron i proponowanie rozwiązań – formułowanie propozycji, które zabezpieczają własne interesy i odpowiadają na potrzeby

klienta.

Gry i symulacje negocjacyjne – trening prowadzenia rozmowy, reagowania na obiekcje oraz zarządzania przebiegiem negocjacji.

Radzenie sobie z obiekcjami – rozpoznawanie źródeł oporu, odpowiadanie na zastrzeżenia i utrzymywanie kierunku rozmowy.

Negocjacje cenowe – argumentacja wartości, ochrona marży, reagowanie na presję cenową i taktyki nacisku.

Finalizacja negocjacji – podsumowanie ustaleń, potwierdzanie decyzji, definiowanie kolejnych kroków i domykanie rozmowy.

Walidacja efektów uczenia się – test wiedzy, zadanie praktyczne i/lub obserwacja wykonania zadania w warunkach symulowanych.

Sposób organizacji walidacji:

Walidacja zostanie przeprowadzona pod koniec usługi. Obejmuje test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie oraz

analizę zadania praktycznego i/lub obserwację uczestnika w warunkach symulowanych. Walidacja jest prowadzona w oparciu o

zdefiniowane efekty uczenia się, kryteria ich weryfikacji oraz zaplanowane metody walidacji. Proces walidacji zostanie zorganizowany

z zachowaniem rozdzielenia procesu szkolenia od procesu walidacji, tj. przez osobę inną niż osoba prowadząca szkolenie lub z

zastosowaniem rozwiązań organizacyjnych zapewniających niezależność oceny.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9



Przedmiot / temat Prowadzący
Data realizacji

zajęć

Godzina

rozpoczęcia

Godzina

zakończenia
Liczba godzin

1 z 9  Otwarcie

szkolenia, cele,

oczekiwania,

wprowadzenie do

negocjacji –

rozmowa na

żywo, chat.

Tomasz

Markowski
07-09-2026 09:00 09:15 00:15

2 z 9  BLOK 1:

Fundamenty

negocjacji i

przygotowanie.

Autorytet w

negocjacjach –

miniwykład,

ćwiczenie, ekran.

Tomasz

Markowski
07-09-2026 09:15 10:45 01:30

3 z 9  Przerwa
Tomasz

Markowski
07-09-2026 10:45 11:00 00:15

4 z 9  BLOK 2:

Style i strategie

negocjacyjne.

Diagnoza typu

negocjacyjnego

– ankieta online,

ćwiczenie,

dyskusja.

Tomasz

Markowski
07-09-2026 11:00 12:30 01:30

5 z 9  Przerwa
Tomasz

Markowski
07-09-2026 12:30 13:00 00:30

6 z 9  BLOK 3:

Techniki

negocjacyjne w

praktyce.

Obiekcje i cena –

symulacje,

pokoje online,

rozmowa na

żywo.

Tomasz

Markowski
07-09-2026 13:00 14:45 01:45

7 z 9  Przerwa
Tomasz

Markowski
07-09-2026 14:45 15:00 00:15

8 z 9  BLOK 4:

Finalizacja i

domykanie

negocjacji – gra

negocjacyjna,

zadanie

praktyczne,

omówienie na

forum.

Tomasz

Markowski
07-09-2026 15:00 16:45 01:45



Cennik

Cennik

Prowadzący

Liczba prowadzących: 1


1 z 1

Tomasz Markowski

Specjalizuje się w tematach: sprzedaż doradcza, wywieranie wpływu, asertywność w pracy z

wymagającym klientem, przywództwo, wzmacnianie kompetencji liderskich i menadżerskich,

negocjacje oraz zarządzanie sobą w czasie. Pomaga dogadać się ze sobą – w życiu i w biznesie.

Wie, że skuteczność procesu porozumiewania się zależy od faktu, czy strony faktycznie usłyszą i

zrozumieją swoje potrzeby, bo źródłem konfliktów są właśnie niezaspokojone potrzeby. Rozwija

kompetencje społeczne, aby – w sprzedaży, zarządzaniu oraz na ścieżce swojego rozwoju –

uczestnicy warsztatów stawali się świadomymi w tej grze. Jest liderem Grupy Śląsk w Brian

International Tracy Speakers Club. Wygłaszał prelekcje dla grup 500+ osób. Przez 17 lat był

związany z korporacjami w rolach: sprzedawcy, menadżera i trenera wewnętrznego. Pozyskiwał

zarówno klientów indywidualnych, jak i biznesowych. Zarządzał 20-osobowym zespołem

doświadczonych sprzedawców. Zdobyte doświadczenie wykorzystuje w grupowej oraz

indywidualnej pracy z menadżerami w ramach coachingu i mentoringu. Wyznaje zasady, że:

„nastawienie to mała rzecz, która czyni wielką różnicę” i że „wszystko, co ważne jest pod górę”. Ma

na swoim koncie ponad 1150 dni szkoleniowych (w tym ponad 140 dni w trybie zdalnym) dla ponad

Przedmiot / temat Prowadzący
Data realizacji

zajęć

Godzina

rozpoczęcia

Godzina

zakończenia
Liczba godzin

9 z 9  Walidacja

efektów uczenia

się i

podsumowanie

szkolenia – test

online, zadanie

praktyczne,

ankieta.

Tomasz

Markowski
07-09-2026 16:45 17:00 00:15

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadający na 1 uczestnika brutto 960,00 PLN

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

Koszt przypadający na 1 uczestnika netto 960,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 120,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN



7200 osób. Realizował warsztaty z zakresu sprzedaży i obsługi klienta, budowania kompetencji

menadżerskich, zarządzania zespołami, komunikacji interpersonalnej, radzenia sobie ze stresem,

zarządzania sobą w czasie, wystąpień publicznych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiałach dla uczestników usługi

skrypt szkoleniowy PDF zawierający najważniejsze pojęcia, modele i techniki negocjacyjne omawiane podczas szkolenia;

karta przygotowania do negocjacji: cel, interesy, granice ustępstw, pozycja otwarcia i scenariusze rozmowy;

checklista negocjatora do wykorzystania przed rozmową z klientem;

karta pracy do analizy własnego stylu negocjacyjnego;

karta planu wdrożenia wybranej techniki negocjacyjnej po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Szkolenie jest zwolnione z VAT, jeśli jest finansowane w co najmniej 70% ze środków publicznych.

 „Zawarto umowę z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek – Rozwój”.

"Zawarto umowę z Wojewódzkim Urzędem Pracy w Krakowie w ramach projektu - Małopolski Pociąg do Kariery"

Warunki techniczne

Usługa będzie realizowana za pośrednictwem platformy Zoom lub MS Teams, platformy wskazanej przez Dostawcę Usługi i

umożliwiającej udział w szkoleniu zdalnym w czasie rzeczywistym. Uczestnik powinien dysponować komputerem, laptopem lub tabletem

z dostępem do internetu, działającą kamerą, mikrofonem oraz głośnikami lub słuchawkami. Minimalna rekomendowana przepustowość

łącza internetowego: 2 Mb/s pobierania i 1 Mb/s wysyłania; dla stabilnego udziału zalecane jest łącze 5 Mb/s lub szybsze. Uczestnik

powinien mieć aktualną przeglądarkę internetową lub aplikację Zoom, możliwość otwierania plików PDF oraz warunki umożliwiające

udział w zajęciach bez zakłóceń. W trakcie szkolenia wykorzystywane będą: kamera, mikrofon, chat, współdzielenie ekranu, pokoje online,

test online oraz praca na materiałach PDF.

Kontakt


AGNIESZKA DĘBIŃSKA

E-mail adebinska@oditk.pl

Telefon (+48) 502 939 929


