Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie "Negocjacje biznesowe" 720,00 PLN brutto
@ Numer ustugi 2026/06/01/162229/3601794 720,00 PLN netto
90,00 PLN brutto/h

TRAINING 90,00 PLN netto/h
GROUP
284,58 PLN cena rynkowa @

TRAINING GROUP

& Ustuga szkoleniowa

Sp.zo.0.

[ zdalna w czasie rzeczywistym
kKA 4575 {2 Zajecia grupowe
341 ocen ® 08:00h

£ 10.07.2026 do 10.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Szkolenie przeznaczone jest dla pracownikéw réznych szczebli i specjalizacii,
ktérzy negocjuja z klientem zewnetrznym i wewnetrznym.

X Ustuga rowniez adresowana dla uczestnikow projektu Matopolskie Bony
Grupa docelowa ustugi . v . . -
rozwojowe Plus" i "Matopolski Pociag do Kariery”.

Ustuga adresowana rowniez dla Uczestnikow Projektu "Kierunek —

Rozwdj".
Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 09-07-2026

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

zarzadzania jakos$cig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny

Po ukonczeniu ustugi uczestnik bedzie przygotowany do samodzielnego i Swiadomego prowadzenia negocjacji
biznesowych w srodowisku zawodowym. Nabedzie kompetencje w zakresie przygotowania do procesu negocjacyjnego,
identyfikowania i doboru adekwatnych strategii negocjacyjnych, skutecznego stosowania narzedzi komunikacyjnych
oraz rozpoznawania i reagowania na najczesciej stosowane techniki i triki negocjacyjne.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Definiuje i wyjasnia etapy procesu
negocjacji oraz zasady przygotowania
do negocjacji

Analizuje i dobiera strategie
negocjacyjna w zaleznosci od celu i
kontekstu negocjaciji.

Identyfikuje i opisuje narzedzia
komunikacyjne wykorzystywane w
negocjacjach.

Wyjasnia i analizuje sposoby
reagowania na zmiany sytuacji
negocjacyjnej.

Identyfikuje i charakteryzuje najczesciej
stosowane triki negocjacyjne.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Uczestnik rozpoznaje, opisuje i wyjasnia
etapy procesu negocjacyjnego oraz
elementy skutecznego przygotowania
do negocjacji.

Uczestnik analizuje opis sytuacji
negocjacyjnej i wskazuje wtasciwa
strategie negocjacyjng wraz z jej
uzasadnieniem.

Uczestnik rozpoznaje, opisuje i wyjasnia
sposoby komunikowania wtasnych
potrzeb oraz identyfikowania potrzeb
drugiej strony.

Uczestnik rozpoznaje, analizuje i
wskazuje mozliwe reakcje na
zmieniajgce sie warunki negocjacji.

Uczestnik rozpoznaje, nazywa i
wyjasnia sposoby radzenia sobie z
trikami negocjacyjnymi stosowanymi
przez druga strone.

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 walidacji?

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 walidacji?

TAK



Program

Dzien 1
1.Strategie negocjacyjne

¢ Strategie i style negocjacyjne — wprowadzenie do tematu

¢ Negocjacje problemowe
e Omowienie zasad rozwigzan satysfakcjonujgcych obie strony oraz warunkéw sprzyjajacych trwatosci zawieranych uméw
e Gra negocjacyjna ,Alba i Batia”

e Negocjacje pozycyjne
¢ Gra negocjacyjna ,Stok Edelweiss” — dtugofalowe konsekwencje rozwigzan wygrany — przegrany

2.Podstawowe pojecia w negocjacjach

e  BATNA jako narzedzie budowania sity w negocjacjach
e Znaczenie pozycji otwarcia dla dalszego przebiegu negocjacji
e Zakotwiczanie rozméw

* Negocjacje pakietowe
¢ Negocjowanie kilku uzaleznionych od siebie kwestii
e Elastycznos¢ w poszukiwaniu rozwigzan
e Zasady udzielania ustgpstw

3. Przygotowanie do negocjaciji

¢ Alternatywy, warunki brzegowe, informacje o partnerze negocjacyjnym
¢ Metacele w negocjacjach - 5 podstawowych rodzajéw
e Zdefiniowanie intereséw i stanowisk jako sposéb na budowanie satysfakcji obu stron procesu negocjacyjnego
¢ Rola badania potrzeb oraz sposoby pozyskiwania informacji o partnerze w negocjacjach
e Tréjkat satysfakcji
e Czym sg interesy rzeczowe, proceduralne i psychologiczne
e Satysfakcja z relacji a wynik w negocjacjach

e Case study - symulacje rozméw negocjacyjnych z partnerem biznesowym. Cwiczenie poznanych narzedzi i technik
Dzien 2
1. Ja jako negocjator

¢ Indywidualne przyczyny probleméw w prowadzeniu negocjacji
¢ Doskonalenie umiejetnosci odczytywania i rozumienia zachowan innych ludzi
¢ Triki negocjacyjne

e Jak na nie reagowac?

¢ Sposoby radzenia sobie z manipulacja i agresjg w negocjacjach

2. Zarzadzanie sytuacja negocjacyjng i podsumowanie

¢ Jak dostosowac techniki negocjacyjne do realnej sity, jaka dysponujemy?

¢ Negocjacje zespotowe — podziat rél w zespole negocjacyjnym

e Ksztattowanie umiejetnosci zarzgdzania priorytetami w rozmowach negocjacyjnych i znajdowania réwnowagi pomiedzy réznymi grupami
interesow

e Jak wypracowac trwate porozumienie? Domykanie rozmowy negocjacyjnej

¢ Analiza trudnych sytuacji negocjacyjnych zgtaszanych przez uczestnikéw.

Kazdy uczestnik musi posiada¢ wtasne stanowisko komputerowe z dostepem do kamerki, mikrofonu i gto$nika.

Walidacja zostanie przeprowadzona w postaci testu teoretycznego, jednokrotnego wyboru.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9

Przedmiot /
temat

Strategie
negocjacyjne
(teoria+prakty
ka) - rozmowa
na zywo,
dyskusja,
¢éwiczenia,
testy

Podstawowe
pojecia w
negocjacjach
(teoria+prakty
ka) - rozmowa
na zywo,
dyskusja,
éwiczenia

&

Przygotowani
edo
negocjacji
(teoria+prakty
ka) - rozmowa
na zywo,
dyskusja,
éwiczenia

@3 Jajako

negocjator
(teoria+prakty
ka) - rozmowa
na zywo,
dyskusja,
éwiczenia

(o:5 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Piotr
Nowaczek

Piotr
Nowaczek

Piotr
Nowaczek

Piotr
Nowaczek

Data realizacji
zajec

10-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

10-07-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:45

Godzina
zakonczenia

09:00

10:00

10:30

11:30

12:45

13:15

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

01:00

01:15

00:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Zarzadzanie

sytuacja

negocjacyjng i
podsumowani

e Zajecia
(teoria+prakty

ka) - rozmowa

Piotr
Nowaczek

na zywo,
dyskusja,
éwiczenia

égnco

Zarzadzanie

sytuacja

negocjacyjng i
podsumowani

e Zajecia
(teoria+prakty

Piotr
Nowaczek

ka) - rozmowa
na zywo,
dyskusja,
éwiczenia

- Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidacji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
10-07-2026 13:15
10-07-2026 14:30
10-07-2026 15:45

Liczba godzin

08:00

06:45

00:15

01:00

09:15

Cena

720,00 PLN

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

Godzina . i
, i Liczba godzin
zakonczenia

14:30 01:15
15:45 01:15
16:00 00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 720,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 08:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Piotr Nowaczek

‘ ' Trener z bogatym dos$wiadczeniem zawodowym. Posiada tytut Master of Business Administration,
ukonczyt studia podyplomowe na kierunku doradztwo zawodowe i coaching karier, a takze
podyplomowe studia menadzerskie. Od 2019 roku wtasciciel firmy szkoleniowej- trener w zakresie
kompetencji miekkich w tym ZZL. Na swoim koncie ma setki przeprowadzonych szkolen dla firm,
instytucji oraz os6b indywidualnych. W latach 2020/2021 prowadzit zajecia na studiach
podyplomowych dla "Konsorcjum Naukowo Edukacyjnego" z zakresu organizaciji, zarzgdzania oraz
marketingowych przestanek zarzadzania.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt w wersji elektronicznej

Warunki uczestnictwa

W celu mozliwosci poprawnego rozliczenia Uczestnik ma obowigzek uczestnictwa w minimum 80% zajeé.
Potwierdzeniem frekwencji Uczestnika na szkoleniu bedzie raport z logowan z systemu MS Teams.

Podstawie prawna zwolnienia z vat: par. 3. ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Obowigzkiem uczestnika jest zapewnienie ponizszych warunkéw technicznych:

e Komputer z mikrofonem, dostepem do Internetu
e Zalecany- dodatkowy monitor

Uczestnik ma obowiagzek posiadania kamery oraz jej wigcznie podczas trwania szkolenia.



Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub Partnera Operatora w danym projekcie PSF lub w
ktérymkolwiek Regionalnym Programie lub FERS albo przez podmiot powigzany z Operatorem lub Partnerem kapitatowo lub osobowo.

Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowg, w szczegélnosci kosztéw srodkow trwatych.

Informacje dodatkowe

e Zaakceptowano Regulamin dla instytucji szkoleniowych

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek — Rozwdj

e Zawarto umowe z Wojewddzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na $wiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych bonéw
szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Zawarto umowe z WUP Krakéw na rozliczanie Ustug z wykorzystaniem elektronicznych bonéw szkoleniowych w ramach projektu ,Matopolski
Pociag do Kariery” i "Matopolskie Bony Rozwojowe Plus"

W celu mozliwosci poprawnego rozliczenia Uczestnik ma obowigzek uczestnictwa w minimum 80% zajeé.
Potwierdzeniem frekwencji Uczestnika na szkoleniu bedzie raport z logowar z systemu MS Teams.

Podstawie prawna zwolnienia z vat: par. 3. ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Warunki techniczne

Szkolenie zostanie przeprowadzone przy wykorzystaniu platformy TEAMS.
Wymagania techniczne:

e Komputer podtgczony do Internetu z predkoscia tacza od 512 KB/sek.

¢ Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji oraz niezbedne
oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow

¢ system operacyjny Windows 7/8/10 lub Mac 0S X

¢ pakiet Microsoft Office, Libre Office, Open Office

¢ Uczestnik musi posiada¢ dostep do kamery i mikrofonu-wymaog konieczny.

¢ Minimalne wymagania dotyczace parametrow tacza sieciowego, jakim musi dysponowac¢ Uczestnik -

¢ minimalna predkosc¢ tacza: 512KB/sek

e Platforma, na ktérej zostanie przeprowadzone szkolenie to MS Teams.

Kontakt

ﬁ E-mail factory.szkolenia@gmail.com

Telefon (+48) 735 040 262

Izabela Latata



