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Negocjacje z elementami NLP - szkolenie
konczace sie egzaminem
Numer ustugi 2026/05/04/160998/3535855

© Rzeszow

& Ustuga szkoleniowa

Zawodowego
Sk K Kk 50 ¥ stacjonarna
50/5
®© 30:00h
877 ocen

5 14.09.2026 do 05.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Negocjacje

Ustuga adresowana do osob ktére:

5400,00 PLN brutto
5400,00 PLN netto
180,00 PLN brutto/h
180,00 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

e chca rozbudowac¢ swoj warsztat negocjacyjny,
e chca poprawi¢ efektywnos$é prowadzonych negocjacji oraz poznaé

nowe techniki i gry negocjacyjne,

e w codziennej pracy negocjuja z klientami, chca rozszerzy¢ wachlarz

swoich kompetencji i poznac tajniki profesjonalnych negocjatoréw,

¢ odpowiadajg za tworzenie wizerunku i budowanie dtugotrwatych

relacji,

oraz dla:

Grupa docelowa ustugi

¢ specjalistéw i kierownikéw dziatéw zakupow,

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

16

pracownikéw odpowiedzialnych za uzgadnianie warunkéw
handlowych z kontrahentami,

kadry menedzerskiej sredniego i wyzszego szczebla (m.in.
kierownikow, wtascicieli przedsiebiorstw, pracownikéw dziatu
sprzedazy, key account manageréw, product manageréw),
0s6b podejmujacych wazne decyzje szczegdlnie w zakresie
zarzadzania taricuchem dostaw, negocjowania z dostawcami,
wspétpracy handlowej oraz obnizania kosztéw w organizacji,
pracownikéw odpowiedzialnych za uzgadnianie warunkéw
handlowych z kontrahentami.

13-09-2026

stacjonarna



Liczba godzin ustugi 30

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego prowadzenia negocjacji, wykorzystywania taktyk i strategii negocjacyjnych.
Ustuga przygotowuje do poprawienia efektywnosci prowadzenia rozméw z klientami, prezentowania i obrony ofert,
stosowania nowych technik i gier negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Omawia wprowadzenie do tematu
negocjacji (BATNA, ZOPA). Okresla i
charakteryzuje style negocjacyjne.
Dostosowuje styl prowadzenia
negocjacji do stylu interpersonalnego
Partnera (odzwierciedlenie). Omawia
proces komunikacji. Uzasadnia rodzaje
pytan.

Kryteria weryfikacji

Wyjasnia kluczowe terminy zwigzane z
negocjacjami.

Okresla gtéwne cele prowadzenia
negocjacji

Opisuje rézne style negocjowania
(negocjacje pozycyjne, negocjacje
problemowe, negocjacje wielostronne)

Przedstawia etapy procesu komunikaciji
oraz wskazuje przeszkody w jej
przebiegu.

Analizuje znaczenie komunikacji
werbalnej i niewerbalnej w trakcie
negocjacji.

Wymienia i omawia rodzaje pytan
stosowanych w negocjacjach.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Test teoretyczny
Okresla i analizuje mozliwe alternatywy

W procesie negocjacjl. Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Przedstawia i omawia strategie

negocjacyjne. Obserwacja w warunkach

symulowanych
Charakteryzuje okreslenie BATNA w
negocjacjach. Wybiera strategie

negocjacyjna. Omawia profesjonalne Test teoretyczny

L L Wyjasnia podstawowe zatozenia NLP
przygotowanie sie do negocjacji oraz
podstawy NLP. Omawia podstawowe

pojecia NLP w procesie negocjacji,

oraz wykorzystuje je podczas
negocjacji. Obserwacja w warunkach

symulowanych
diagnozuje style interpersonalne oraz

strategie w prowadzeniu negocjacji.
Test teoretyczny

Identyfikuje style interpersonalne i

ocenia ich wptyw na przebieg rozméw. Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Wskazuje oraz opisuje strategie

stosowane w prowadzeniu negocjacji. 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
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw 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

Ramowy program ustugi:

1. Wprowadzenie do tematu negocjacji. Oméwienie podstawowych poje¢ z negocjacji. Omoéwienie strategii i taktyk negocjaciji.
. Podstawy negocjacji — BATNA, ZOPA, Cena brzegowa — minimalny prég, po przekroczeniu ktérego wynik negocjacji nie jest dla nas
satysfakcjonujgcy, Budowanie wartosci — handlowanie ustepstwami.

N

. Umiejetne okreslanie celéw negocjacyjnych — na czym mi szczegolnie zalezy, co chce osiggnaé, na jakie ustepstwa moge sie zgodzié.
. Z czym chce wyjs¢ z negocjacji — jaki efekt chce osiggngé w trakcie rozmdéw, jakie mam cele, na jakie ustepstwa moge sie zgodzié.
. Poznanie styléw negocjacji. Negocjacje pozycyjne, negocjacje problemowe, negocjacje wielostronne.
. Dostosowanie stylu prowadzenia negocjacji do stylu interpersonalnego Partnera — odzwierciedlenie.
. Poznanie procesu komunikacji. Kto odpowiada za komunikat, bariery komunikacyjne.
. Efektywna komunikacja werbalna - stowa, ton gtosu.
9. Komunikacja niewerbalna — mowa ciata, postawy ktére pozytywnie dziatajg na Klienta/Rozméwce.
10. Rodzaje pytan. Pytania otwarte, zamkniete, wprost, sugerujace, alternatywne.
11. Okreslenie BATNA w negocjacjach. Omdwienie zagadnienia alternatywy w negocjacjach.
12. Wybor strategii negocjacji. Strategia negocjacji problemowych, pozycyjnych, wielostronnych, rzeczowych.
13. Wybor strategii negocjacji. Strategia negocjacji problemowych, pozycyjnych, wielostronnych, rzeczowych.
14. Rozpoznanie strategii wybranej przez klienta.
15. Profesjonalne przygotowanie sie do negocjacji. Otwarcie negocjacji, wprowadzenie, rozpoznanie, przetarg, zakoriczenie rozmow i
zamkniecie negocjaciji.
16. Podstawy NLP. Oméwienie podstawowych poje¢ z NLP.

o No o1 ~hW

17. NLP w procesie negocjacji. Zastosowanie NLP w rozmowach negocjacyjnych, jak wykorzystaé poszczegdlne narzedzia NLP.
18. NLP w procesie negocjacji. Zastosowanie NLP w rozmowach negocjacyjnych, jak wykorzystaé poszczegdlne narzedzia NLP.
19. Diagnoza styléw interpersonalnych.

20. Efektywnos¢ komunikacji werbalnej — umiejetno$¢ przekazu — jak méwic¢ aby nas rozumiano.

21. Umiejetno$¢ zadawania pytan.

22. Strategie w prowadzeniu negocjacji i jak rozpoznac strategie wybrang przez Klienta/Partnera.

Ustuga adresowana do osob ktére:

e chca rozbudowac swoj warsztat negocjacyjny,

e chca poprawi¢ efektywnos$é prowadzonych negocjacji oraz pozna¢ nowe techniki i gry negocjacyjne,

e w codziennej pracy negocjuja z klientami, chca rozszerzy¢ wachlarz swoich kompetenc;ji i pozna¢ tajniki profesjonalnych
negocjatorow,

e odpowiadaja za tworzenie wizerunku i budowanie dtugotrwatych relacji,

oraz dla:

e specjalistow i kierownikéw dziatéw zakupdw,

e pracownikéw odpowiedzialnych za uzgadnianie warunkéw handlowych z kontrahentami,

¢ kadry menedzerskiej Sredniego i wyzszego szczebla (m.in. kierownikéw, wtascicieli przedsiebiorstw, pracownikéw dziatu sprzedazy,
key account manageréw, product manageréw),

e 0s6b podejmujacych wazne decyzje szczegodlnie w zakresie zarzgdzania tanicuchem dostaw, negocjowania z dostawcami, wspotpracy
handlowej oraz obnizania kosztéw w organizacji,

e pracownikéw odpowiedzialnych za uzgadnianie warunkéw handlowych z kontrahentami.

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi szkoleniowej:

a) minimalna liczba Uczestnikdw: 5, maksymalna liczba Uczestnikéw: 16

b) liczba stanowisk pracy: kazdy z Uczestnikdw posiada dostep do wtasnego stanowiska pracy
c) w ramach kursu / szkolenia kazdy uczestnik ma zapewnione materiaty szkoleniowe
Uczestnicy otrzymaja materiaty szkoleniowe, tj: notes, dtugopis, teczka.

Kurs realizowany bedzie w formie warsztatowej, zaktadajacej aktywny udziat Uczestnikéw/Uczestniczek wraz z realizacjg ¢wiczen
praktycznych. Czas trwania ustugi: 30 godzin dydaktycznych obejmuje: 14 godz. teoretycznych, 14 godz. praktycznych i 2 godziny
przeznaczone na egzamin.

Obowigzkowe dla kazdego uczestnika jest uczestnictwo w zajeciach (dopuszczalne jest 20% nieobecnosci). Po zakoriczeniu ustugi szkoleniowej
zostanie przeprowadzona zewnetrzna walidacja oraz certyfikacja. Zachowana bedzie rozdzielno$¢ proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidaciji.



Egzamin realizowany jest po zrealizowanym kursie.

Elementy procesu walidac;ji ICVC:

1. 1. Zgtoszenie sie do walidacji — poprzez platforme ICVC lub uprawnionego partnera.
2. Przystapienie do egzaminu ICVC - egzamin obejmuje czg$¢ pisemna/testowa. Po zakorczeniu kursu zostanie przeprowadzony
zewnetrzny egzamin potwierdzajgcy nabycie kwalifikacji zawodowych.
3. EGZAMIN ICVC - sktada sie z czesci pisemnej, zawierajgcej pytania zamkniete z czterema wariantami odpowiedzi.
4. Ocena i analiza wynikéw egzaminu — sprawdzenie zgodnosci z wymaganiami kwalifikacyjnymi. Egzamin jest oceniany przez
podmiot prowadzacy walidacje.
5. Wydanie certyfikatu ICVC, z unikatowym numerem i symbolem kwalifikacji — na podstawie pozytywnego wyniku egzaminu.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 0

Przedmiot / temat Prowadzacy Da'ta,reallzacn Godzina i Godz[na i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5400,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 180,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe, j.: notes, dtugopis, teczka.

Warunki uczestnictwa

Dana kwalifikacja nie ma zatozonych kryteriéw uczestnictwa (poza wyksztatceniem co najmniej srednim) oraz wymaganych kwalifikacji
poprzedzajacych udziat w ustudze.

Nie jest wymagane wylegitymowanie sie doswiadczeniem.

Informacje dodatkowe

W efekcie ukoriczenia kursu Uczestnicy uzyskaja certyfikat (po uzyskaniu pozytywnego wyniku z walidacji) potwierdzajacy nabycie
kwalifikacji.

W przypadku kurséw dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w kursie jest spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, do
ktérego sktadane beda dokumenty o dofinansowanie ustugi rozwojowej.

Realizacja ustugi rozwojowej jest zgodna ze Standardami dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021 — 2027 oraz zapisami Ustawy z dnia 19 lipca
2019 roku o zapewnieniu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami. Ustuga rozwojowa jest dostepna dla oséb ze szczegdlnymi
potrzebami, czyli tych oséb, ktére ze wzgledu na swoje cechy zewnetrze lub wewnetrze lub ze wzgledu na okolicznosci, w ktérych sie znajdujg,
muszg podja¢ dodatkowe dziatania lub zastosowac¢ dodatkowe $rodki.

Adres

ul. Stanistawa Wyspianskiego 2
35-111 Rzeszéw

woj. podkarpackie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

m E-mail fundacja@piwz.pl

Telefon (+48) 726 826 040

Zdzistaw Sikora



