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5 29.06.2026 do 30.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do oséb, ktére uczestnicza lub zamierzaja

. uczestniczy¢ w procesach negocjacyjnych i chcg rozwing¢ swoje

Grupa docelowa ustugi y P . gogjacyiny . 4 . a " : .
kompetencje w zakresie skutecznego negocjowania transakcji. Uczestnik

nie musi posiada¢ wiedzy w zakresie niniejszego szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 24

Data zakonczenia rekrutacji 28-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR )
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Negocjuj i osiggaj jeszcze wiecej na swoich transakcjach - szkolenie" prowadzi do samodzielnego prowadzenia
negocjacji zwiekszajacych efektywnos¢ i skuteczno$é zawieranych transakcji, poprzez nabycie i rozwiniecie kompetencji
przygotowania, prowadzenia i zamykania negocjacji w r6znorodnych sytuacjach rynkowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Planuje przebieg negocjacji

Prowadzi rozmowe negocjacyjng

Analizuje i doskonali swoje dziatania
negocjacyjne

Wykorzystuje techniki wywierania
wplywu

Kryteria weryfikacji

- okresla cele negocjacyjne

- tworzy analize BATNA

- identyfikuje styl partnera

- buduje liste argumentéw

- wykorzystuje techniki otwarcia

- reaguje na zastrzezenia

- wprowadza ustepstwa zgodne z celem

- zamienia pozycje na interesy

- ocenia wlasne decyzje

- poréwnuje strategie negocjacyjne

- formutuje wnioski do przysztych
negocjacji

- korzysta z feedbacku

- dobiera techniki do sytuacji
negocjacyjnej

- rozpoznaje techniki manipulaciji

- zadaje pytania wspierajgce wptywanie
na decyzje

- Swiadomie stosuje ustepstwa i
kontrpropozycje

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéow uczenia sie?

TAK

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

Dzien 1
Pre-test. Brak przygotowania przesadza o porazce

e przygotowanie procesowe do réznych rodzajéw transakcji na rynku nieruchomosci: sprzedaz/zakup na rynku wtérnym, zakup na rynku
pierwotnym, wynajem

¢ przygotowanie mentalne do negocjacji w zakresie glosu wewnetrznego oraz w zakresie wytgczania emocji

¢ autocoaching negocjatora, czyli jakie pytania sobie zadawac, aby by¢ lepszym negocjatorem

e doswiadczenie emocji i dylematéw negocjacyjnych

Komunikacja perswazji jako nadrzedna umiejetno$¢ w negocjacjach

e co dziata przy przekonywaniu innych, a co wywotuje odwrotny efekt

e w jaki sposéb zadawa¢ pytania podczas negocjacji, aby wspieraé poszukiwanie przez druga strone innych rozwigzan
¢ co sie sprawdza a co nie w procesie negocjacji w sytuacji przedstawiania wtasnych rozwigzan

¢ jak wykorzystywa¢ informacje ustyszane od drugiej strony

e jak przedstawia¢ wtasne rozwigzania nie narazajac sie na krytyke i odrzucenie

Dzien 2
Techniki prowadzenia efektywnych negocjacji

¢ jak rozpoczyna¢ kazde negocjacje, aby juz na wstepie uzyskac przewage

¢ jak stosowac ustepstwa aby maksymalizowaé swéj wynik negocjaciji

¢ w jaki sposéb skutecznie przedstawia¢ swoje rozwigzania — model PCK

e jak broni¢ sie przed manipulacjg drugiej strony

¢ wykorzystanie modelu MMO oraz innych technik radzenia sobie z obiekcjami

Kompleksowe wdrozenie wiedzy poznanej na szkoleniu

¢ wykorzystanie gry negocjacyjnej, w ktorej uczestnicy bedg mieli mozliwosé kompleksowego wdrozenia wiedzy poznanej na szkoleniu
e poréwnanie wynikéw osiggnietych w poszczegolnych Zespotach

¢ zbadanie czynnikéw sukcesu

¢ jak wykorzysta¢ wiedze zdobytg w tym doswiadczeniu w realnych sytuacjach negocjacyjnych



Walidacja efektéw uczenia - test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie, obserwacja w warunkach symulowanych

Ustuga "Negocjuj i osiggaj jeszcze wiecej na swoich transakcjach - szkolenie" prowadzi do samodzielnego prowadzenia negocjaciji
zwiekszajacych efektywnos¢ i skutecznos¢ zawieranych transakcji, poprzez nabycie i rozwinigcie kompetencji przygotowania, prowadzenia i
zamykania negocjacji w roznorodnych sytuacjach rynkowych. Szkolenie skierowane jest do oséb, ktére uczestniczg lub zamierzajg uczestniczy¢
w procesach negocjacyjnych i chcg rozwing¢ swoje kompetencje w zakresie skutecznego negocjowania transakcji. Uczestnik nie musi posiada¢
wiedzy w zakresie niniejszego szkolenia.

Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych i sktada sie z czesci teoretycznej 6 h, czesci praktycznej 11 h 15 min, walidacji 15 min, przerw 2 h 30
min. Przerwy wliczajg sie do czasu trwania ustugi. Maksymalna ilos¢ oséb w grupie wynosi 24.

Zajecia beda realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci. Realizacja zadan i éwiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby
stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikéw. Szkolenie przewiduje prace catej grupy, jak
réwniez w podziale na grupy.

Proces walidacji bedzie przebiegat nastepujgco: uczestnik wykona wczesniej przygotowane zadanie symulacyjne odzwierciedlajgce realne
warunki pracy, a walidator oceni jego dziatania na podstawie scenariusza i karty obserwacyjnej (minimalny prog zaliczenia: 80%). Nastepnie
uczestnik rozwigze test teoretyczny jednokrotnego wyboru, ktéry réwniez wymaga uzyskania minimum 80% poprawnych odpowiedzi i zostanie
sprawdzony bezposrednio po jego zakoriczeniu przez Osobe walidujgca ustuge. Wyniki obu form walidacji zostang przekazane uczestnikowi od
razu po zakorczeniu i odnotowane w protokole.

Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej, w sali konferencyjnej wyposazonej m.in. w rzutnik i flipchart z zachowaniem zasad BHP oraz
organizacja przerw zgodng z harmonogramem.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

. Data realizaciji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L. X ; . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakoriczenia
Pre-test.
Brak -
. Wojciech
przygotowania . . 29-06-2026 09:00 11:00 02:00
Wozniczka
przesadza o
porazce - cz.1
Wojciech
Przerwa 29-06-2026 11:00 11:15 00:15
Wozniczka
Brak
przygotowania Wojciech
L. 29-06-2026 11:15 13:00 01:45
przesadza o Wozniczka
porazce - cz.2
Woijciech
Przerwa . 29-06-2026 13:00 13:45 00:45
WozZniczka
Komunikacja
perswazji jako Woiciech
nadrzedna ojciec 29-06-2026 13:45 15:30 01:45
- .. Wozniczka
umiejetno$é w
negocjacjach -

cz.1



Przedmiot / temat

Przerwa

Komunikacja
perswazji jako
nadrzedna
umiejetnos¢ w
negocjacjach -
cz.2

Techniki

prowadzenia
efektywnych
negocjacji - cz.1

Przerwa

EEER) Techniki

prowadzenia
efektywnych
negocjacji - cz.2

Przerwa

Kompleksowe
wdrozenie
wiedzy poznanej
na szkoleniu -
cz.1

Przerwa

Kompleksowe
wdrozenie
wiedzy poznanej
na szkoleniu -
cz.2

Walidacja

efektéw uczenia -
test teoretyczny
z wynikiem
generowanym
automatycznie,
obserwacjaw
warunkach
symulowanych

Prowadzacy

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Wojciech

Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Wojciech
Wozniczka

Data realizacji
zajeé

29-06-2026

29-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

Godzina
rozpoczecia

15:30

15:45

09:00

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:00

Godzina
zakonczenia

15:45

16:30

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:00

16:30

Liczba godzin

00:15

00:45

02:00

00:15

01:45

00:45

01:15

00:15

00:45

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3700,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3700,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 185,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 185,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

1z1

Wojciech Wozniczka

Certyfikowany Miedzynarodowy Coach ICC, zdobywca nagrody Polish National Sales Awards w
kategorii Najlepszy Trener Sprzedazy w Polsce (2013). Autor bestselleréw z zakresu negocjacji, w
tym ksigzki ,NEGOCJUJ!". Od ponad 17 lat prowadzi szkolenia z zakresu negocjacji, sprzedazy i
wystgpien publicznych, w ktérych uczestniczyto ponad 15000 oséb z ponad 300 firm. Specjalizuje
sie w warsztatach opartych na symulacjach, grach negocjacyjnych i analizie przypadkéw. Pracowat
jako zawodowy negocjator wspierajacy klientéw w transakcjach na rynku nieruchomosci. Zatozyciel
szkoty negocjatoréw, zarzadza firma inwestujgcg w nieruchomosci oraz firmg szkoleniowa.
Wspotpracowat z najwiekszymi bankami w Polsce, szkolit zespoty trenerskie oraz wyktadat na
studiach Executive MBA Szkoty Gtéwnej Handlowej. Prowadzit szkolenia m.in. dla Facebook, PKO
BP, PZU, PLAY, Tesco Polska, Alior Bank, Getin Noble Bank, UPC Polska, Tchibo, Open Finance i Leroy
Merlin. Regularnie rozwija swoje kompetencje zawodowe, uczestniczagc w miedzynarodowych
programach trenerskich i projektach rozwojowych. Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie
wczesniej niz 5 lat od dnia rozpoczecia szkolenia. Email: wojciech.wozniczka@gmail.com.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt, pliki dokumentéw przygotowanych w dowolnym formacie.

Informacje dodatkowe

¢ Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.

e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajec.



¢ 1 godzina rozliczeniowa = 45 minut dydaktycznych.

¢ Szkolenie trwa 20 godzin dydaktycznych.

e Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku
od towaroéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

¢ Organizator zapewnia dostepnos¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawg z dnia 19
lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla
polityki spéjnosci 2021-2027".

e Harmonogram z przerwami opracowano zgodnie z wymogami Znaku Jakos$ci MSUES 2.0, co zapewnia efektywnos$¢ nauki i komfort
uczestnikow oraz potwierdza wysoka jako$¢ swiadczonej ustugi.

Adres

ul. Powstancéw Slgskich 7
53-332 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail ewa.wasowicz@spatiumdg.pl

Telefon (+48) 733 250 350

EWA WASOWICZ



