Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie realizowane w ramach projektu 2 849,60 PLN bruto

»Postaw swoj biznes na nogi”- Negocjacje 2849,60 PLN netto
178,10 PLN brutto/h

178,10 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/04/29/133960/2716101

© Brodnica / stacjonarna

FHU ORDINAT & Ustuga szkoleniowa
MARCIN BIELSKI

® 16h
Kok ok ok ok 5 29.05.2025 do 30.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Odbiorcami ustugi sg wtasciciele i pracownicy mikro, matych i $rednich
przedsiebiorstw, ktérzy potrzebujg wsparcia w rozwijaniu

kompetencji zwigzanych z technikami negocjacyjnymi w projektach
budowlanych. Szkolenie jest skierowane do pracownikéw na wszystkich
szczeblach organizacyjnych, szczegdlnie do oséb pracujgcych w
zespotach ale takze dla oséb w procesie zmiany zawodowe;j.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 28-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwoj zaawansowanych kompetencji negocjacyjnych w sprzedazy B2B poprzez nauke budowania
wizerunku eksperta, skutecznego przygotowania do negocjacji, dopasowania psychologicznego do partneréw rozmoéw,



$wiadomego stosowania technik wywierania wptywu spotecznego, radzenia sobie z trudnymi sytuacjami oraz osiggania
zatozonych celéw negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Definiuje pojecia zwigzane z
zaawansowanymi technikami
negocjacji.

Rozréznia style funkcjonowania
partneréw negocjaciji.

Charakteryzuje etapy przygotowania do
negocjacji B2B.

Uzasadnia znaczenie budowania
wizerunku eksperta w procesie
negocjacji.

Planuje przygotowanie merytoryczne do
rozmoéw negocjacyjnych.

Projektuje strukture argumentacji i
kontrargumentacji w negocjacjach.

Organizuje zastosowanie technik
wywierania wptywu spotecznego w
negocjacjach.

Monitoruje zgodno$¢ komunikacji
negocjacyjnej z zatozonym celem
rozmow.

Organizuje pozytywne relacje z
partnerem negocjacyjnym,
uwzgledniajac aspekty psychologiczne.

Nadzoruje proces przetamywania
opordéw drugiej strony w trakcie rozméw

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje podstawowe techniki,
takie jak technika S-P i zasada
spotecznego dowodu stusznosci.

Charakteryzuje cechy réznych typow

osobowosci partneréw negocjacyjnych.

Planuje kolejne kroki przygotowania
rozmoéw negocjacyjnych z
uwzglednieniem celéw zakupowych.

Identyfikuje wptyw technik autorytetu i
techniki CK-W na skutecznosé
negocjacji.

Uzasadnia kluczowe elementy
przygotowania: dolna linia, poziom
otwarcia, poziom aspiracji.

Charakteryzuje zasady budowania
skutecznych argumentéw oraz
reagowania na argumenty drugiej
strony.

Identyfikuje przyktady zastosowania
technik takich jak kontrast, granie
obrazami, uprzedzanie krytyki.

Charakteryzuje zasady utrzymywania
spojnosci przekazu w trakcie
negocjacji.

Uzasadnia zasady budowania relacji
opartych na dopasowaniu do potrzeb
psychologicznych partnera.

Charakteryzuje techniki radzenia sobie
z odmowa i obiekcjami w negocjacjach
B2B.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Efekty uczenia podzielone sg na: wiedza, umiejetnosci oraz kompetencje spoteczne nabyte w procesie uczenia sie.
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dok.potwierdza, ze kryteria sg jednoznaczne, realne, mozliwe do zweryfikowania i zrozumiate dla oséb ktére planuja
zapis na ustuge. FHU ORDINAT MARCIN BIELSKI zapewnia rozdzielnos¢ procesu uczenia sie i walidacji. Osoby, ktére
szkolity danego uczestnika, nie mogg ocenia¢ go w procesie walidac;ji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza, ze zastosowane rozwigzania zapewniajg rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

PROGRAM RAMOWY SZKOLENIA

29.05.2025

1. Wprowadzenie do technik zaawansowanych

+ Nastawienie do sytuacji rozméw

+ Budowanie wizerunku eksperta — praktyczne zastosowanie techniki S-P

+ Blefowanie i odczytywanie blefu — jak wykorzysta¢ wiedze o wskaznikach ktamstwa w praktyce?

2. Przygotowanie do negocjacji B2B - struktura kolejnych krokéw przygotowania do rozméw zorientowanych na
osiagniecie okreslonych celéw zakupowych

¢ Analiza sytuacji wyj$ciowej

e Btyskawiczna analiza kwestii negocjacyjnych — jak optymalizowaé przygotowanie do negocjaciji

e Budowanie argumentacji i postugiwanie sie jezykiem wptywu podczas rozméw z druga strong

e Strategia odpowiedzi na argumenty drugiej strony

¢ Przygotowanie narzedzi negocjacyjnych, by skuteczniej wptywaé na drugg strone — powtdrzenie z pierwszej czesci szkolenia

¢ Dolna linia — poziom naszego bélu

e Poziom otwarcia — od czego i w jaki sposéb zaczynaé

e Poziom aspiracji — jak dgzy¢ do osiggniecia wtasnych celéw

e Arkusz przygotowawczy do prowadzonych negocjacji/rozmoéw zakupowych

¢ Przygotowanie merytoryczne do negocjacji — argumenty, kontrargumenty i techniki negocjacyjne - jak je budowac i powtarzac
podczas negocjowania, aby dziataty skutecznie

3. Psychologia kontaktéw i negocjacji z druga strong — jak $wiadomie dopasowywaé sie do stylu funkcjonowania
partnera negocjacji w celu osiggania wtasnych zamierzen.

+ Autodiagnoza wtasnego typu osobowosci — wady i zalety, a negocjacje

+ Nabywanie umiejetnosci rozpoznawanie réznych typéw osobowosci wsréd partneréw negocjaciji

+ Dopasowanie psychologiczne do drugiej strony na poziomie $wiadomym i nieswiadomym



+ Wykorzystanie wiedzy o potrzebach psychologicznych drugiej strony do skuteczniejszego prowadzenia negocjaciji
- celowe budowanie pozytywnych relacji na poziomie biznesowym, a szczegdélnie w sytuacji negocjacyjnych
rozmoéw wewnatrzfirmowych

30.05.2025

4. Budowanie wizerunku eksperta podczas negocjacji, a budowanie relacji z druga strong oraz uzyskiwanie
zmierzonych rezultatéw rozméw - techniki prowadzenia rozmowy negocjacyjnej

« Technika ingracjacyjne — jako elementy ,zmiekczajace” i ocieplajgce relacje z innymi ludzmi

* Technik Churchilla - jak w sposéb wtasciwy przekazywaé nawet trudne informacje

* Technika braku interesu oraz technika zmodyfikowana CK-W - jak w sposéb skuteczny przekonywaé druga strone
do swoich idei, pomystéw, rozwigzan

5. Socjotechniki — wywieranie wptywu spotecznego w kontaktach z trudnymi partnerami — zestaw narzedzi

* Wykorzystanie spotecznego dowodu stusznosci w przekonywaniu trudnych partneréw

+ Gra opcjami i wykorzystanie zasada kontrastu w argumentac;ji

« Technika przyktadowej historii oraz granie obrazami

+ Gra emocjami

+ Radzenie sobie z ultimatum i grozbami

* Taki....

* Niewykonalnos¢ technologiczna i prawna

* Uprzedzanie krytyki

* Inne techniki operacyjne stosowane podczas negocjacji

6. Socjotechniki i psychotechniki — wywieranie wptywu spotecznego w ré6znych kontekstach negocjacji B2B —zestaw
narzedzi

+ Wykorzystanie zasada kontrastu w argumentac;ji

+ Pozorna zgoda ze stanowiskiem drugiej strony

+ Budowanie autorytetu i swojej pozycji od poczatku rozmowy/negocjacji w oczach drugiej strony — techniki
budujaca wizerunek eksperta

+ Wykorzystanie dopasowania do potrzeb psychologicznych partneréw negocjacji w sposéb $wiadomy

+ Gdy druga strona wcigz méwi ,NIE” — techniki przetamywania oporéw i obiekcji

+ Podsumowanie szkolenie w formie praktycznych wnioskéw

7. walidacja

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do technik
zaawansowanyc
h

przerwa

kawowa

Przygotowanie
do negocjacji
B2B - struktura
kolejnych krokow
przygotowania
do rozméw
zorientowanych
na osiagniecie
okreslonych
celéw
zakupowych

przerwa

obiadowa

Przygotowanie
do negocjacji
B2B - struktura
kolejnych krokow
przygotowania
do rozméw
zorientowanych
na osiagniecie
okreslonych
celéw
zakupowych cd

przerwa

kawowa

Prowadzacy

Rafat Rostoniec

Rafat Rostoniec

Rafat Rostoniec

Rafat Rostoniec

Rafat Rostoniec

Rafat Rostoniec

Data realizacji
zajeé

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

10:00

12:00

12:30

14:00

Godzina
zakonczenia

09:45

10:00

12:00

12:30

14:00

14:15

Liczba godzin

01:45

00:15

02:00

00:30

01:30

00:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Psychologia
kontaktow i
negocjacji z
druga strong -
jak swiadomie
dopasowywac
sie do stylu
funkcjonowania
partnera
negocjacji w celu
osiggania
wiasnych

Rafat Rostoniec

zamierzen.

Budowanie
wizerunku
eksperta
podczas
negocjacji, a
budowanie relacji
z druga strong
oraz uzyskiwanie Rafat Rostoniec
zmierzonych
rezultatow
rozmoéw -
techniki
prowadzenia
rozmowy
negocjacyjnej

przerwa

Rafat Rostoniec
kawowa

Socjotechniki -

wywieranie

wptywu

spotecznego w Rafat Rostoniec
kontaktach z

trudnymi

partnerami —

zestaw narzedzi

przerwa

- Rafat Rostoniec
obiadowa

Data realizacji
zajeé

29-05-2025

30-05-2025

30-05-2025

30-05-2025

30-05-2025

Godzina
rozpoczecia

14:15

08:00

09:45

10:00

12:00

Godzina
zakonczenia

16:00

09:45

10:00

12:00

12:30

Liczba godzin

01:45

01:45

00:15

02:00

00:30



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Socjotechniki —
wywieranie
wptywu
spotecznego w
kontaktach z
trudnymi
partnerami —

Rafat Rostoniec

zestaw narzedzi
cd

przerwa

Rafat Rostoniec
kawowa

Socjotechniki i
psychotechniki —
wywieranie
wptywu
spotecznego w
réznych
kontekstach
negocjacji B2B -
zestaw narzedzi

Rafatl Rostoniec

Walidacja -

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
30-05-2025 12:30
30-05-2025 14:00
30-05-2025 14:15
30-05-2025 15:45

Cena

2 849,60 PLN

2 849,60 PLN

178,10 PLN

178,10 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

14:15

15:45

16:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15



o Rafal Rostoniec

Negocjator, trener, manager i coach. Prowadzi projekty negocjacyjne i szkoleniowo-doradcze w

‘ . réznych branzach, tworzgc indywidualne rozwigzania dla klientéw. Specjalizuje sie w rozwoju
kompetencji negocjacyjnych, przywédczych, sprzedazowych oraz w przetamywaniu ograniczen
psychologicznych. Absolwent zarzadzania i psychologii UW. Certyfikowany coach i trener (NLP,
Ericsson College, Coach U, Transforming Communication, Robert Dilts, IMCF, PARP, UK). Ponad 20
lat doswiadczenia biznesowego zdobywat jako KAM w Plus GSM, dyrektor operacyjny w Profesja
Consulting oraz trener i mentor na rynku polskim i rosyjskim. Wyktadowca i doktorant UW i Akademii
Leona Kozminskiego. Zrealizowat ponad 3000 godzin coachingu oraz ponad 10 000 godzin szkolen
z negocjacji, sprzedazy, komunikacji, zarzadzania stresem i projektami. Wspétpracowat m.in. z:
Budimex, Strabag, Lafarge, PGNiG, Polkomtel, Bank Millennium, TUiR Warta, Raiffeisen Bank,
Normstahl Polska, Heidelberg Polska, AirLiquide, Polpharma, Warbud. Realizowat projekty doradcze
w zakresie negocjacji, sprzedazy, zakupdw i coachingu. Posiada ponad 120 godzin doswiadczenia
szkoleniowego i doradczego zdobytego w ciggu ostatnich 2 lat oraz bogate doswiadczenie w
realizacji szkolen z tej samej i pokrewnej tematyki w okresie 5 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty szkoleniowe obejmujgce swoim zakresem tematyke szkolenia (prezentacije) oraz skrypt

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy szkolenia powinni mie¢ mozliwos¢ swobodnego zajgcia swojego miejsca na szkoleniu, mozliwos$¢ robienia notatek oraz zapewnienie
odpowiedniej odlegtosci do czytania wyswietlanej prezentaciji.

W przypadku zapewnienia sali szkoleniowej przez zamawiajgcego szkolenie, odpowiedzialno$é za powyzsze warunki spoczywa na
zamawiajgcym. Wielko$¢ sali powinna by¢ dostosowana do liczby uczestnikéw, zapewniajgc odpowiednig przestrzen na kazdego uczestnika,
zgodnie z normami bezpieczenstwa (przyktadowo, 1,5-2 m? na osobe).

Dla oséb z niepetnosprawnosciami sala szkoleniowa powinna obejmowaé podjazdy i windy, odpowiednio szerokie drzwi, przestrzen
umozliwiajgcg swobodne poruszanie sie wozkiem inwalidzkim, przystosowane toalety, a takze stanowiska dla os6b z niepetnosprawnosciami
(np. stoty z regulowana wysokoscig).

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi tj. symulacje, case study, scenki treningowe, ¢wiczenia grupowe i
indywidualne, gry i filmy szkoleniowe, dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikéw, dzieki czemu zdobeda wiedze oraz rozwing umiejetnosci,
postawy i zachowania

Podczas szkolenia przewidziane sa:
2 przerwy kawowe x 15 min
1 przerwa x 30 min

Rezerwacja i obstuga: Powinna by¢ dostepna osoba odpowiedzialna za rezerwacje i obstuge sali, gotowa do pomocy w przypadku probleméw
technicznych lub organizacyjnych podczas szkolenia (kontakt telefoniczny)

Sala szkoleniowa powinna zawieraé:
- dostep do $wiatta dziennego
- bezpieczne i higieniczne warunki realizacji szkolenia

- regulaminy i instrukcje BHP, zasady ewakuaciji, instrukcje bezpieczenstwa pozarowego



Przerwy oraz walidacja sa wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

Adres

ul. Lidzbarska 49A
87-300 Brodnica

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Marcin Bielski
ﬁ E-mail biuro@ordinat.pl

Telefon (+48) 533 335610



