Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje handlowe. Sztuka negocjacji w 3 000,00 PLN brutto
rozmowach z klientem. 3000,00 PLN netto
Ay Seb-team Numer ustugi 2025/07/23/148637/2897028 187,50 PLN brutto/h

187,50 PLN netto/h

INSTYTUT
ROZWOJU SEB-
TEAM Piotr
Jaworski

© Elblag / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

WRWW 45/5  © 16h
17 ocen B 06.09.2025 do 07.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie z zakresu negocjacji biznesowych przeznaczone jest dla:

¢ specjalistéw pracujacych w konkacie z klientem,
¢ specjalistéw odpowiedzialnych za ustalanie warunkéw handlowych z
. kontrahentami,
Grupa docelowa ustugi . - . - . .
¢ 0s6b podejmujacych decyzje szczegolnie w zakresie zarzadzania
tancuchem dostaw, negocjowania z dostawcami, wspétpracy
handlowej oraz obnizania kosztéw w organizacji,
e pracownikéw odpowiedzialnych za uzgadnianie warunkéw

handlowych z kontrahentami.

Minimalna liczba uczestnikéw 8

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 22-08-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Dostarczenie wiedzy z zakresu

- rodzajéw strategii negocjacyjnych

- zasad przygotowania sie do rozmow z klientami,

- zasad ksztattowania wspétpracy z klientem,

- technik prowadzenia rozmoéw z klientami, prezentowania i obrony oferty,

- strategia prowadzenia rozmowy, ktdrej celem jest przejecie klienta od konkurencji,
- technik przetamywania impasu w rozmowach,

- podstawowych technik manipulaciji i taktyk niwelowania ich wptywu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji
Efekty uczenia sig Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Podczas spotkania uczestnicy
angazowani sg w opracowywanie, na

podstawie poznanych metod, swoich Test wiedzy przed i po szkoleniu.

indywidualnych wystgpien (praca.w Warunki.erp uzyskaflia certyfikatu 'ze ' Test teoretyczny
matych zespotach); dodatkowo biorag szkolenia jest zdanie testu na poziomie

udziat w ses;ji kreatywnej, ktorej celem 80% poprawnych odpowiedzi.

jest opracowanie bazy historii
dopasowanych do ich realiéw

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

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

TAK

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

TAK

Program

Podczas szkolenia beda ¢wiczone umiejetnosci skutecznego przygotowania sie do spotkarni z klientem, prezentowania oferty,
diagnozowania potrzeb klienta oraz prowadzania negocjacji.

1. Przygotowanie do rozmowy negocjacyjnej/sprzedazowej — jak skutecznie przygotowa¢ si¢ do rozmowy z klientem?

Cel modutu:



1. Przedstawienie sposobow, jakie wykorzystuja klienci podczas prowadzenia negocjaciji.
2. Cwiczenie umiejetnosci reagowania w opisanych sytuacjach.
3. Opracowanie praktycznych rozwigzan do poszczegélnych sytuacii.

Prezentacja strategii prowadzenia rozmoéw przez klientow.

Charakterystyka spotkania z klientem (etapy rozmowy, poréwnanie z ofertg konkurencja, itp.).
Zrozumienie perspektywy klienta.

Zasady okreslania alternatyw podczas prowadzenia prezentac;ji oferty.

,Pana konkurencja..” — czyli, jak méwic o ofercie konkurencji?

Metoda ,obraz psychograficzny” - sposéb poznania preferencji partnera negocjacji.

Klasyfikacja sytuacji trudnych — przedstawienie wynikéw ankiety rozestanej do uczestnikéw szkolenia.
Wizualizacja - metody przygotowania do prowadzenia trudnych rozmoéw.

Metody dydaktyczne:

e Praca w zespotach, opis sytuacji spotkania: przedstawiciel/sprzedawca — klient. Cele dwoch stron, pozycja, mocne i stabe strony
kazdej ze stron.

e Praca w zespotach - uczestnicy dokonujg klasyfikaciji strategii klienckich z wyszczegdlnieniem gtéwnych elementéw. Dyskusja na
forum — ujednolicenie nazewnictwa, opis strategii. Uczestnicy dzielg sie wtasnym do$wiadczeniem dopisujg gdzie i z jaka strategig sie
zetkneli. Przedstawienie rozwigzan dla kazdej z opisanych strategii. Cwiczenia — odegranie symulaciji rozmowy z klientem. Cato$¢é
zostaje odtworzona i poddana analizie.

2. Perswazyjny Model Prezentacji — jak skutecznie prezentowac¢ swoje stanowisko \ oferte podczas rozmowy?

Cel modutu:

1. Omodwienie modelu prezentowania swojego stanowiska, oferty.
2. Prezentacja zagadnienia: jak dazy¢ do przejecia klienta konkurenciji.
3. Opracowanie rozwigzan w oparciu o poznany model prezentacji.

e Opracowanie listy argumentéw do prowadzenia rozmowy z klientem
¢ Przedstawienie Perswazyjnego Modelu Prezentacji (PMP).
e Opracowanie wtasnej prezentacji w oparciu o PMP.

e Ksztattowanie wizerunku podczas rozméw.

e Technika budowania argumentu w oparciu o przyktady z zycia zawodowego.

e Strategia ksztattowania przewagi informacyjnej w rozmowie, czyli jak méwic¢ o konkurencji.
e Zasady targowania i czynienia ustepstw.

3. Techniki negocjacyjne i sposoby reakcji — co wykorzystac podczas rozmow?

Cel modutu:

1. Prezentacja technik negocjacji.
2. Cwiczenie umiejetnosci postugiwania sie i reagowania na dane techniki.

e Techniki eskalacji stosowane w rozmowach negocjacyjnych.

* Najczestsze posunigcia i zagrywki oséb reprezentujgcych klienta.
¢ Techniki wykorzystane w poczgtkowej i koricowej fazie negocjaciji.

Metody dydaktyczne:

e Modut prowadzony w nastepujgcym systemie: odegranie symulowanej rozmowy, w ktérej jedna osoba stosuje dang technike,
nastepnie uczestnicy analizujg mechanizm, ktéry byt uzyty w ogladanej scence.

¢ Kolejnym krokiem jest wypracowanie sposobu reakcji na prezentowang technike negocjacyjna.

* Nastepnie zostaje odegrana scenka z zastosowaniem zdobytej wiedzy.

¢ Ostatni etap to transfer zdobytych informacji do srodowiska pracy.

4. Skuteczny negocjator — jak rozwinac¢ w sobie sprawnos¢ w prowadzeniu rozmow?

Cele modutu:

1. Prezentacja zagadnienie cech skutecznego negocjatora.
2. Opracowanie praktycznego pomystu rozwijajagcych umiejetnosci prowadzenia rozmow.

Umiejetnosci zwigzane z zagadnieniem negocjac;ji.

e Wizerunki stosowane w rozmowach biznesowych.

Strategia profesjonalizmu - jak ksztattowaé wizerunek podczas rozmowy?
Zaufanie, sympatia, che¢ do rozmowy - efekty skutecznego oddziatywania wizerunku.



Metody dydaktyczne:

¢ Prezentacja 4 minutowego filmu dotyczacego wizerunku — uczestnicy podzieleni w zespotu odpowiadajg na pytania.

¢ Wspdlne podsumowanie obserwacji dotyczacych zagadnienia ,jak tworzy sie wizerunek?”.

e Symulacja rozmowy trenera z jednym z uczestnikéw — wprowadzenie w temat ,jak oddziatuje wizerunek?”.

e Praca w zespotach - na podstawie zestawu ,Kluczowe umiejetnos$ci negocjatora” opracowanie praktycznych posunieé i rozwigzan.

5. Przetamywanie impasu w rozmowach - jak sobie radzic¢ w trudnych sytuacjach?
Cel modutu:

1. Przedstawienie sposobdéw reagowania w sytuacji, gdy klient chce zerwa¢ rozmowe lub to symuluje.
2. Cwiczenie umiejetno$ci postugiwania sie przedstawionymi strategiami.
e Zasady reagowania na grozbe stosowang podczas rozméw np. ,te warunki sg nie do przyjecia!”.
e Poznanie technik przetamywania impasu w rozmowach.
¢ Sposoby roztadowywania sytuacji konfliktowej (impas w wymiarze psychologicznym).
¢ Nauka stawiania pytan diagnozujacych przyczyny odmowy.

Metody dydaktyczne:

¢ Symulacja rozméw negocjacyjnych, podczas ktérych jedna ze stron ma za zadanie przetamac¢ impas i wciggnaé drugg strone w dialog.
¢ Symulacje rozméw negocjacyjnych nagrywane na kamerze i poddane analizie.
e Odgrywanie rol, dyskusja grupowa.

6. Strategia reakcji na manipulacje - jak sobie radzi¢ z manipulacja?
Cel modutu:

. Prezentacja najczgsciej stosowanych technik manipulacyjnych.

. Popularne techniki manipulaciji.

. Sposoby reagowania na manipulacje.

. Storytelling — jak opowiada¢ przekonujace i ciekawe historie w procesie rozméw sprzedazowych/ negocjacyjnych?

A WON =

¢ Unikalny i skuteczny sposéb prowadzenia prezentacji/rozmowy — dlaczego narracja jest skutecznym sposobem? Opis mechanizmu
wptywu narracji na stuchacza/rozméwce.

e Kryteria dobrej historii i zasady przygotowywania wypowiedzi.

¢ Sesja kreatywna w oparciu o autorska technike ,Analiza i Synteza” — wymiana ciekawych i przekonujgcych historii, ktére odnoszg sie
do sytuacji zawodowych uczestnikéw. Cel: inspiracja dla uczestnikéw, zebranie intrygujgcych i przekonujacych historii.

 Praktyczny warsztat - jak skonstruowac historie? (struktura, suspens, puenta).

e Stworzenie i dopracowanie zestawu historii pasujacych do branzy, specyfiki pracy uczestnikdw szkolenia.

Metody dydaktyczne:

e Techniki retoryczne wspomagajace oddziatywanie historii.
e Zastosowanie: kontrastu, metafory, taficucha, cytatu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 187,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Radostaw Gtowacki

‘ ' Socjolog, trener i menedzer. Ukonczyt takze Dziennikarstwo i Komunikacje Spoteczng. Przez osiem
lat pracowat jako samodzielny menedzer w polskim oddziale miedzynarodowego aliansu organizacji
pozarzadowych. W zakres jego obowigzkéw wchodzito tworzenie lokalnych struktur aliansu oraz
koordynowanie ich dziata. Odpowiadat réwniez za organizowanie ogélnopolskich sympozjéw
tematycznych, paneli dyskusyjnych, debat oraz wyktadéw na wybrane zagadnienia. Prowadzi
szkolenia z trzech obszaréw: Komunikacja perswazyjna: prezentacja publiczna, autoprezentacja,
storytelling, skuteczne techniki sprzedazy. Zarzadzanie: umiejetno$ci menedzerskie, zarzadzanie
konfliktem, techniki kreatywnego myslenia biznesie. Komunikacji interpersonalnej w kontaktach
zawodowych. projektéw unijnych, dokumentaciji placéwek oswiatowych, medycznych, i wielu innych

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

W ramach szkolenia zapewniamy:

¢ materiaty szkoleniowe i piSmiennicze,
¢ wykwalifikowang kadre trenerska,
e imienny certyfikat ukoriczenia szkolenia dla kazdego uczestnika.

Informacje dodatkowe

Istnieje mozliwos$¢ organizacji szkolenia dedykowanego, wedtug Parfistwa zapotrzebowania w miejscu i czasie wskazanym przez
Panstwa. W razie zainteresowania ofertg indywidualna, prosimy o kontakt.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, gdy przedsiebiorstwo jest zwolnione z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi
conajmniej 70%.

Szkolenie trwa 16 godzin zegarowych z uwzglednieniem czasu na przerwy.



Adres

Elblag
Elblag

woj. warminsko-mazurskie

Kontakt

0 Magdalena Wielgosz

m E-mail szkolenia@seb-team.pl

Telefon (+48) 661 991 681



