Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje z klientem - szkolenie online 960,00 PLN brutto
960,00 PLN netto

G R U pA Numer ustugi 2026/04/08/8345/3471241 120,00 PLN brato/h
O D I T K 120,00 PLN netto/h

128,21 PLN cena rynkowa @

ODITK-SZKOLENIA

SPOLKA Z

OGRANICZONA ® Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ zdalna w czasie rzeczywistym
CIA

[ Zajecia grupowe
*kokkk 45/5  (© gg:00h

443 oceny 3 07.09.2026 do 07.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Szkolenie ,Negocjacje z klientem” jest skierowane do oséb, ktére w
codziennej pracy prowadza rozmowy handlowe, uzgadniajg warunki
wspotpracy, reaguja na obiekcje klientéw i chcg zwiekszy¢ skutecznosé
prowadzonych negocjacji. Adresatami ustugi sg w szczegélnosci:
menedzerowie, kierownicy, wtasciciele przedsiebiorstw, pracownicy
dziatow sprzedazy, key account managerowie, product managerowie oraz
osoby odpowiedzialne za budowanie relacji z klientami, utrzymanie
wizerunku firmy i finalizowanie uzgodnien biznesowych. Ustuga jest
adresowana réwniez do uczestnikéw projektéw ,Kierunek — Rozwoj”,
Wektor” oraz ,Matopolski pocigg do kariery”.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 04-09-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego przygotowywania i prowadzenia negocjacji z klientem poprzez
okreslanie celu negocjacji, analizowanie intereséw stron, dobieranie strategii i technik negocjacyjnych, reagowanie na
obiekcje, prowadzenie negocjacji cenowych oraz finalizowanie ustalen w sposéb wspierajgcy osiggniecie zaktadanych
rezultatéw biznesowych i utrzymanie profesjonalnej relacji z klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik:

Przygotowuje negocjacje z klientem w
oparciu o cel, interesy stron, zakres
ustepstw i warunki brzegowe.

Przygotowuje negocjacje z klientem w
oparciu o cel, interesy stron, zakres
ustepstw i warunki brzegowe.

Przygotowuje negocjacje z klientem w
oparciu o cel, interesy stron, zakres
ustepstw i warunki brzegowe.

Przygotowuje negocjacje z klientem w
oparciu o cel, interesy stron, zakres
ustepstw i warunki brzegowe.

Buduje pozycje negocjacyjna i prowadzi
rozmowe z klientem w uporzadkowany
sposob.

Buduje pozycje negocjacyjng i prowadzi
rozmowe z klientem w uporzadkowany
sposob.

Buduje pozycje negocjacyjng i prowadzi
rozmowe z klientem w uporzadkowany
sposéb.

Buduje pozycje negocjacyjng i prowadzi
rozmowe z klientem w uporzadkowany
sposob.

Stosuje techniki negocjacyjne w
rozmowie z klientem.

Stosuje techniki negocjacyjne w
rozmowie z klientem.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik:
definiuje cel negocjacyjny i oczekiwany
rezultat rozmowy

okresla pozycje otwarcia, granice
ustepstw oraz warunki brzegowe

identyfikuje interesy witasne i klienta
oraz mozliwe obszary porozumienia

dobiera strategie negocjacyjng do
sytuaciji klienta i celu rozmowy

charakteryzuje elementy budowania
autorytetu i wiarygodnos$ci negocjatora

stosuje strukture rozmowy
negocjacyjnej

formutuje pytania diagnostyczne i
parafrazy w celu rozpoznania potrzeb
oraz intereséw klienta

kontroluje przebieg rozmowy,
porzadkujac argumenty i ustalenia

rozroznia style i strategie negocjacyjne

dobiera argumenty do potrzeb klienta i
kontekstu rozmowy

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Stosuje techniki negocjacyjne w
rozmowie z klientem.

Stosuje techniki negocjacyjne w
rozmowie z klientem.

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje
ustalenia z klientem.

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje
ustalenia z klientem.

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje
ustalenia z klientem.

Prowadzi negocjacje cenowe i finalizuje
ustalenia z klientem.

Analizuje wtasne zachowania
negocjacyjne i planuje usprawnienia.

Analizuje wtasne zachowania
negocjacyjne i planuje usprawnienia.

Analizuje wtasne zachowania
negocjacyjne i planuje usprawnienia.

Analizuje wtasne zachowania
negocjacyjne i planuje usprawnienia.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

stosuje techniki reagowania na obiekcje
klienta

formutuje propozycje i kontrpropozycje
w sposob wspierajacy osiggniecie celu
negocjacji

przedstawia warunki cenowe z
uzasadnieniem wartosci dla klienta

rozpoznaje taktyki nacisku stosowane w
negocjacjach cenowych

stosuje sposoby ochrony marzy i
warunkéw wspotpracy przy
negocjowaniu ceny

podsumowuje ustalenia i wskazuje
kolejne kroki po zakoriczeniu rozmowy

identyfikuje swoje mocne strony i
obszary rozwoju w negocjacjach

wskazuje btedy obnizajace skutecznos¢
rozmowy negocjacyjnej

formutuje dziatania ograniczajgce
nieskuteczne nawyki negocjacyjne

opracowuje indywidualny plan
wdrozenia wybranej techniki
negocjacyjnej w pracy

zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?



TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Adresaci szkolenia / do kogo skierowana jest ustuga:

Szkolenie ,Negocjacje z klientem” jest skierowane do 0séb, ktére w codziennej pracy prowadza rozmowy handlowe, uzgadniajg warunki
wspotpracy, reagujg na obiekcje klientéw i chcg zwiekszyé skutecznos¢ prowadzonych negocjacji. Adresatami ustugi sg w szczegélnosci:
menedzerowie, kierownicy, wtasciciele przedsiebiorstw, pracownicy dziatéw sprzedazy, key account managerowie, product managerowie
oraz osoby odpowiedzialne za budowanie relacji z klientami, utrzymanie wizerunku firmy i finalizowanie uzgodnien biznesowych. Ustuga
jest adresowana réwniez do uczestnikéw projektéw ,Kierunek — Rozwdj”, ,Wektor” oraz ,Matopolski pocigg do kariery”.

Warunki organizacyjne:

Ustuga realizowana jest zdalnie w czasie rzeczywistym, w grupie od 6 do 16 uczestnikéw. Kazdy uczestnik pracuje przy wtasnym
stanowisku komputerowym lub na innym urzadzeniu umozliwiajgcym udziat online. W trakcie szkolenia wykorzystywane sg: rozmowa na
zywo, chat, wspoétdzielenie ekranu, ¢wiczenia indywidualne, praca w parach lub matych grupach w pokojach online, symulacje rozméw
negocjacyjnych, analiza przypadkéw oraz zadania praktyczne.

Liczba godzin i podziat czasu:

Szkolenie obejmuje 8 godzin zegarowych. Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi. Zajecia merytoryczne obejmujg 7 godzin, w tym ok.
1 godz. 45 min czesci teoretycznej, ok. 5 godz. 00 min czesci praktycznej oraz 15 min walidacji efektéw uczenia sie.

Program merytoryczny:

e Autorytet negocjatora — narzedzia budowania pozycji, wiarygodnosci i profesjonalnego wptywu w rozmowie z klientem.

¢ Przygotowanie do negocjacji — okreslanie celu, pozycji otwarcia, granic ustepstw, warunkéw brzegowych oraz mozliwych scenariuszy
rozmowy.

¢ Diagnoza wtasnego typu negocjacyjnego — identyfikacja mocnych stron, ryzyk i nawykéw obnizajacych skuteczno$é negocjatora.

¢ Dobdr strategii negocjacyjnych — dopasowanie strategii do sytuacji klienta, celu rozmowy i etapu relacji.

¢ Interesy stron i proponowanie rozwigzan — formutowanie propozycji, ktére zabezpieczajg wtasne interesy i odpowiadajg na potrzeby
klienta.

¢ Gry i symulacje negocjacyjne - trening prowadzenia rozmowy, reagowania na obiekcje oraz zarzadzania przebiegiem negocjac;ji.

¢ Radzenie sobie z obiekcjami — rozpoznawanie zrédet oporu, odpowiadanie na zastrzezenia i utrzymywanie kierunku rozmowy.

¢ Negocjacje cenowe — argumentacja wartosci, ochrona marzy, reagowanie na presje cenowa i taktyki nacisku.

¢ Finalizacja negocjacji — podsumowanie ustalen, potwierdzanie decyzji, definiowanie kolejnych krokéw i domykanie rozmowy.

e Walidacja efektéw uczenia sig — test wiedzy, zadanie praktyczne i/lub obserwacja wykonania zadania w warunkach symulowanych.

Sposob organizacji walidaciji:

¢ Walidacja zostanie przeprowadzona pod koniec ustugi. Obejmuje test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie oraz
analize zadania praktycznego i/lub obserwacje uczestnika w warunkach symulowanych. Walidacja jest prowadzona w oparciu o
zdefiniowane efekty uczenia sie, kryteria ich weryfikacji oraz zaplanowane metody walidacji. Proces walidacji zostanie zorganizowany
z zachowaniem rozdzielenia procesu szkolenia od procesu walidaciji, tj. przez osobe inng niz osoba prowadzaca szkolenie lub z
zastosowaniem rozwigzan organizacyjnych zapewniajgcych niezaleznosé¢ oceny.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9



Przedmiot / temat Prowadzacy

Otwarcie

szkolenia, cele,
oczekiwania,
wprowadzenie do
negocjacji —
rozmowa na
zywo, chat.

Tomasz
Markowski

@I)BLOK 1:

Fundamenty

negocjacji i

przygotowanie. Tomasz
Autorytet w Markowski
negocjacjach —

miniwyktad,

éwiczenie, ekran.

Tomasz
Markowski

Przerwa

€EX) BLOK 2:

Style i strategie

negocjacyjne.

Diagnoza typu Tomasz
negocjacyjnego Markowski
- ankieta online,

éwiczenie,

dyskusja.

Tomasz

Przerwa

Markowski

(@) BLOK 3:

Techniki
negocjacyjne w
praktyce.
Obiekcje i cena -
symulacje,
pokoje online,
rozmowa na
zZywo.

Tomasz
Markowski

Tomasz
Markowski

Przerwa

BLOK 4:
Finalizacja i
domykanie
negocjacji — gra
negocjacyjna,
zadanie
praktyczne,
omoéwienie na

Tomasz
Markowski

forum.

Data realizacji
zajeé

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

07-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:15

10:45

11:00

12:30

13:00

14:45

15:00

Godzina
zakonczenia

09:15

10:45

11:00

12:30

13:00

14:45

15:00

16:45

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

01:45

00:15

01:45



Przedmiot / temat

Walidacja
efektow uczenia

siei
podsumowanie
szkolenia — test
online, zadanie
praktyczne,
ankieta.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina i .
Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Tomasz

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

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 960,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 960,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 120,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Tomasz Markowski

Specjalizuje sie w tematach: sprzedaz doradcza, wywieranie wptywu, asertywnos¢ w pracy z
wymagajgcym klientem, przywodztwo, wzmacnianie kompetenciji liderskich i menadzerskich,
negocjacje oraz zarzadzanie sobg w czasie. Pomaga dogada¢ sie ze sobg — w zyciu i w biznesie.
Wie, ze skutecznos¢ procesu porozumiewania sie zalezy od faktu, czy strony faktycznie ustyszg i
zrozumiejg swoje potrzeby, bo zrédtem konfliktéw sg wtasnie niezaspokojone potrzeby. Rozwija
kompetencje spoteczne, aby — w sprzedazy, zarzadzaniu oraz na Sciezce swojego rozwoju —
uczestnicy warsztatéw stawali sie $Swiadomymi w tej grze. Jest liderem Grupy Slask w Brian
International Tracy Speakers Club. Wygtaszat prelekcje dla grup 500+ oséb. Przez 17 lat byt
zwigzany z korporacjami w rolach: sprzedawcy, menadzera i trenera wewnetrznego. Pozyskiwat
zaréwno klientéw indywidualnych, jak i biznesowych. Zarzadzat 20-osobowym zespotem
doswiadczonych sprzedawcéw. Zdobyte doswiadczenie wykorzystuje w grupowej oraz
indywidualnej pracy z menadzerami w ramach coachingu i mentoringu. Wyznaje zasady, ze:
»nastawienie to mata rzecz, ktéra czyni wielkg réznice” i ze ,wszystko, co wazne jest pod gére”. Ma
na swoim koncie ponad 1150 dni szkoleniowych (w tym ponad 140 dni w trybie zdalnym) dla ponad



7200 oséb. Realizowat warsztaty z zakresu sprzedazy i obstugi klienta, budowania kompetencji
menadzerskich, zarzgdzania zespotami, komunikacji interpersonalnej, radzenia sobie ze stresem,
zarzadzania sobg w czasie, wystgpien publicznych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ skrypt szkoleniowy PDF zawierajgcy najwazniejsze pojecia, modele i techniki negocjacyjne omawiane podczas szkolenia;
¢ karta przygotowania do negocjaciji: cel, interesy, granice ustepstw, pozycja otwarcia i scenariusze rozmowy;

¢ checklista negocjatora do wykorzystania przed rozmowa z klientem;

e karta pracy do analizy wtasnego stylu negocjacyjnego;

e karta planu wdrozenia wybranej techniki negocjacyjnej po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Szkolenie jest zwolnione z VAT, jesli jest finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.
»Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek — Rozwoj".

"Zawarto umowe z Wojewédzkim Urzedem Pracy w Krakowie w ramach projektu - Matopolski Pociag do Kariery"

Warunki techniczne

Ustuga bedzie realizowana za posrednictwem platformy Zoom lub MS Teams, platformy wskazanej przez Dostawce Ustugi i
umozliwiajgcej udziat w szkoleniu zdalnym w czasie rzeczywistym. Uczestnik powinien dysponowa¢ komputerem, laptopem lub tabletem
z dostepem do internetu, dziatajgcg kamera, mikrofonem oraz gto$nikami lub stuchawkami. Minimalna rekomendowana przepustowos¢
tacza internetowego: 2 Mb/s pobierania i 1 Mb/s wysytania; dla stabilnego udziatu zalecane jest tacze 5 Mb/s lub szybsze. Uczestnik
powinien mieé aktualng przegladarke internetowg lub aplikacje Zoom, mozliwos¢ otwierania plikéw PDF oraz warunki umozliwiajgce
udziat w zajeciach bez zaktdcen. W trakcie szkolenia wykorzystywane beda: kamera, mikrofon, chat, wspotdzielenie ekranu, pokoje online,
test online oraz praca na materiatach PDF.

Kontakt

h E-mail adebinska@oditk.pl

Telefon (+48) 502 939 929

AGNIESZKA DEBINSKA



