Mozliwos$¢ dofinansowania

SZKOLENIE: Warsztaty negocjacyjne dla 2706,00 PLN bruto
dziatu zakupdw - szkolenie online 2200,00 PLN  netto
TQM Numer ustugi 2026/05/17/15908/3564599 193,29 PLN brutto/h

157,14 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

TQMsoft spotka z
ograniczong
odpowiedzialnoscig

Fook ok kY 4375

734 oceny

& Ustuga szkoleniowa

[ zdalna w czasie rzeczywistym
{2 Zajecia grupowe

®© 14:00h

£ 23.06.2026 do 24.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

¢ specjalisci ds. zakupdw i zaopatrzenia z ok. rocznym
doswiadczeniem,

¢ przedstawiciele handlowych i opiekunéw klientéw z ok. rocznym
doswiadczeniem,

Grupa docelowa ustugi * kierownicy projektéw i produktéw z ok. rocznym doswiadczeniem,

* osoby odpowiedzialne za rozwdj biznesu z ok. rocznym
doswiadczeniem,

e liderzy zespotow i kierownicy dziatéw z ok. rocznym doswiadczeniem

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakornczenia rekrutacji 11-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwiniecie praktycznych kompetencji w zakresie prowadzenia skutecznych negocjacji w obszarze
zakupow. Uczestnik zdobedzie umiejetnosci przygotowania i realizacji procesu negocjacyjnego, analizy intereséw stron,
budowania strategii i BATNA, stosowania technik perswazji oraz radzenia sobie z presjg i manipulacja. Szkolenie rozwija
takze zdolnos¢ prowadzenia rozmoéw ukierunkowanych na osigganie korzystnych warunkéw wspétpracy z dostawcami.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik definiuje proces negocjacyjny
w kontekscie dziatu zakupoéw.

Uczestnik przygotowuje strategie
negocjacyjna z uwzglednieniem
interesow stron i BATNA.

Uczestnik stosuje techniki negocjacyjne
w praktyce zakupowe;j.

Uczestnik rozpoznaje i reaguje na
techniki manipulacji oraz presji ze
strony dostawcoéw.

Uczestnik komunikuje sie skutecznie w
procesie negocjacji.

Uczestnik analizuje sytuacje
negocjacyjne i dobiera odpowiedni styl
dziatania.

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

Opisuje etapy negocjacji
(przygotowanie, otwarcie, prowadzenie,
zamknigcie) oraz wskazuje ich
znaczenie w procesie zakupowym.

Tworzy podstawowy plan negocjaciji,
identyfikuje interesy stron, okresla
BATNA oraz mozliwe scenariusze
rozmow.

Rozpoznaje i dobiera techniki
(kotwiczenie, zawezanie opcji,
milczenie, presja czasu, domykanie) do
etapu negocjacji.

Identyfikuje zachowania manipulacyjne
(np. ,dobry i zty policjant”, gra
emocjonalna) i wskazuje adekwatne
reakcje asertywne.

Stosuje zasady jezyka perswazji,
formutuje komunikaty oparte na

interesach i argumentach biznesowych.

Rozréznia style negocjacyjne i
dopasowuije je do kontekstu (sita stron,
presja czasu, typ dostawcy).

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, 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?

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



TAK

Program

I. Negocjator i jego kompetencje osobiste:
Style myslenia i style komunikowania — jak rozpozna¢ wtasny styl i dopasowac¢ komunikacje do rozmowcy.
Reguty wywierania wptywu spotecznego - jak wykorzystaé psychologie wptywu w planowaniu i prowadzeniu negocjacji.
Jezyk perswazji w negocjacjach — formutowanie przekonujgcych komunikatéw, mikrojezyk, ton, tempo.
Typy zachowan negocjacyjnych — rozpoznawanie styléw partneréw i adekwatne reakcje.
Obrona przed manipulacja i presjg — techniki obronne, zachowanie spokoju, asertywnos¢.

Il. Proces negocjacyjny:
Negocjacje jako narzedzie realizacji celéw — zrozumienie negocjacji jako dziatania strategicznego.
Kluczowe obszary negocjacyjne — co naprawde podlega negocjaciji (zakres, cena, ryzyko, czas, relacje).
Struktura procesu negocjacyjnego — przygotowanie, otwarcie, prowadzenie rozmowy, zamknigcie.
Zarzadzanie konfliktem w negocjacjach - style reagowania, eskalacja, réznice intereséw.
Negocjacje, mediacja, arbitraz i rozmowa — wybor narzedzia do sytuacji kryzysowej.
Charakterystyka sytuacji negocjacyjnych — diagnoza kontekstu, relacji, wtadzy, presji czasu.
Cele i strategie negocjacyjne — réznice miedzy interesem a stanowiskiem, strategie twarde i miekkie.

Scenariusze negocjacyjne — analiza przypadkéw, modelowanie przebiegu rozméw.

Techniki negocjacyjne:

- techniki otwierajgce (kotwiczenie, pytania otwarte)

- techniki w trakcie rozméw (milczenie, zawezanie opcji, warunkowanie)

- techniki zamykajgce (domykanie réznic, presja czasu, ,last push”)

lll. Negocjacje w praktyce:
Zastosowanie zdobytych kompetencji w praktyce — samodzielne planowanie i prowadzenie negocjacji
Symulacje negocjacyjne — éwiczenia indywidualne i zespotowe na bazie realnych przypadkéw

Gry negocjacyjne i analiza zachowan — rozgrywanie scenariuszy z elementami presji, emoc;ji i manipulaciji

Cwiczenia:

+ Dyskusje — zaréwno moderowane przez trenera, jak i prowadzone w grupach, sprzyjajace gtebszej refleksji, konfrontacji perspektyw
oraz wspoélnemu poszukiwaniu rozwigzan.

- Cwiczenia praktyczne — skoncentrowane na wykonywaniu konkretnych zadar rozwijajacych okre$lone kompetencije interpersonalne i
zwiekszajgcych skutecznos$¢ w sytuacjach zawodowych.

+ Analiza przypadkow i scenariuszy — oparta na rzeczywistych lub hipotetycznych sytuacjach, ktére Uczestnicy najpierw analizujag
powierzchownie, a nastepnie zagtebiajg sie w ich przyczyny, konsekwencje i mozliwe rozwigzania.



+ Symulacje — odtwarzajace realistyczne zadania i dynamike zespotowag w warunkach zblizonych do rzeczywistych, umozliwiajace
bezpieczne testowanie nowych podejsé.

+ Odegranie rél (role-playing) — pozwalajgce uczestnikom wcieli¢ sie w rézne role zawodowe i uzyskac strukturalny feedback,
wspierajgcy rozwdj komunikacji, samoswiadomosci i strategii rozwigzywania konfliktow.

+ Kwestionariusze i narzedzia samooceny — pomagajace uczestnikom zidentyfikowaé ich typowe schematy, zachowania i preferencje w
zakresie komunikacji oraz reagowania w sytuacjach konfliktowych.

Czas trwania ustugi

e o tgaczny czas trwania: 14 godzin zegarowych
e Zajecia teoretyczne: 4 godziny zegarowe
e Zajecia praktyczne: 10 godzin zegarowych
¢ Przerwy sa wliczane w czas trwania ustugi

Organizacja walidacji:

e Walidacja przeprowadzana jest na zakoriczenie szkolenia
e Obejmuje czes$¢ teoretyczna
e Kazdy uczestnik przystepuje indywidualnie do walidacji
¢ Udostepniany jest test teoretyczny (pytania zamkniete i/lub opisowe) — jako weryfikacja wiedzy

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 12

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . ; . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Negocjator i
jego
kompetencje
osobiste.
Style
myslenia i
style
komunikowan
ia. Jezyk
perswazji w
negocjacjach.
Typy
zachowan
negocjacyjnyc

Zajecia Sylwia Pardus 23-06-2026 08:30 10:30 02:00

2712 | Przerwa - 23-06-2026 10:30 10:50 00:20



Przedmiot /
temat

Obrona

przed
manipulacjq i
presja. Proces
negocjacyjny.
Negocjacje
jako
narzedzie
realizacji
celéw.
Kluczowe
obszary
negocjacyjne.
Struktura
procesu
negocjacyjne
go.

@D

Zarzadzanie
konfliktem w
negocjacjach.
Negocjacje,
mediacja,
arbitraz i
rozmowa.
Charakterysty
ka sytuacji
negocjacyjnyc
h.

Celei

strategie
negocjacyjne.
Scenariusze
negocjacyjne
- analiza
przypadkow,
modelowanie
przebiegu
rozmow.

Techniki
negocjacyjne:
techniki
otwierajace,
techniki w
trakcie
rozmow,
techniki
zamykajace.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Sylwia Pardus

Sylwia Pardus

Sylwia Pardus

Sylwia Pardus

Data realizacji
zajeé

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

23-06-2026

24-06-2026

Godzina
rozpoczecia

10:50

12:30

13:15

14:15

08:30

Godzina
zakonczenia

12:30

13:15

14:15

15:30

10:30

Liczba godzin

01:40

00:45

01:00

01:15

02:00



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

- Przerwa - 24-06-2026 10:30 10:50 00:20

Negocjacje w

praktyce:

Zastosowanie

zdobytych

kompetenc;ji Zajecia Sylwia Pardus 24-06-2026 10:50 12:30 01:40
w praktyce -

samodzielne

planowanie i

prowadzenie

negocjacji.

- Przerwa - 24-06-2026 12:30 13:15 00:45

Symulacje
negocjacyjne
- éwiczenia
indywidualne i
zespotowe na
bazie realnych
przypadkoéw.
Gry Zajecia Sylwia Pardus 24-06-2026 13:15 15:15 02:00
negocjacyjne i
analiza
zachowan -
rozgrywanie
scenariuszy z

elementami
pres;ji, emociji
i manipulacji.
12212 | Walidacja - 24-06-2026 15:15 15:30 00:15
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 14:00
w tym suma godzin zaje¢ 11:35
w tym suma godzin walidac;ji 00:15
w tym suma przerw 02:10

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 15:35



Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 706,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 193,29 PLN
Koszt osobogodziny netto 157,14 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 14:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Sylwia Pardus

‘ ' « Certyfikowany Trener FRIS Style Myslenia,
« Facylitator programoéw rozwojowych z kornmi (Horse Assited Education),

+ Absolwentka UAM w Poznaniu,

+ Absolwentka studiéow podyplomowych w Szkole Wyzszej Psychologii Spotecznej, kierunek
Coaching,

+ Absolwentka Szkoty Racjonalnej Terapii Zachowan w Poznaniu,

+ Ma doswiadczenie korporacyjne, jako trener wewnetrzny i coach; Pracujgc w korporacji tworzyta
programy rozwojowe dla menedzeréw sredniego szczebla w zakresie rekrutowania, budowania i
zarzadzania zespotami sprzedazowymi,

+ coaching menedzerski — okoto 20 proceséw dla menedzeréw $redniego i wyzszego szczebla On-
the-job training, superwizja | informacja zwrotna w zakresie pracy menedzerdw,



+ Wybrane projekty szkoleniowe:

Zarzadzanie zmiang, Silni w zespole

Rozwigzywanie Konfliktow, cykl szkolen dla menedzeréw sredniego szczebla

Angazowanie i wzbudzanie motywacji, Delegowanie zadan — szkolenia sktadajgce sie na cykl
akademii menedzera, Zarzadzanie zmiang, Autentyczne Przywédztwo z wykorzystaniem metody
Horse Assisted Education, to innowacyjne programy szkoleniowe z konmi jako trenerami, ktére
wspierajg rozwoj osobisty i wzmacniajg potencjat organizacji w zakresie swiadomego przywoddztwa,
kierowane szczegdlnie do menedzeréw, ktérzy chcg by¢ liderami a nie zarzgdcami.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty i certyfikaty w formie elektroniczne;j.

Warunki techniczne

WYMAGANIA TECHNICZNE / SPRZETOWE:

+ Zaleca sie min 3MBit / 1 MBit potgczenie internetowe (download/upload)

« Zalecane przegladarki: Google Chrome, Firefox, Micfosoft Edge

« Zaleca sie, aby uczestnicy posiadali stuchawki z mikrofonem (nie jest to wymag konieczny o ile sg one wbudowane w laptopie) oraz
wigczone kamerki internetowe

+ Komputer z systemem Windows, Mac, Linux, Pakiet Office (Word, Excel, Power Point)

Kontakt

O
)

ANNA WNEK

E-mail anna.wnek@tgmsoft.eu
Telefon (+48) 452 268 626



