Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje miedzynarodowe w praktyce 3 075,00 PLN brutto
2 500,00 PLN netto

198,39 PLN brutto/h
161,29 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/06/03/10940/3606361

EY Academy of Business

Ernst & Young

spotka z © warszawa
ograniczong & Ustuga szkoleniowa
odpowiedzialnoscia

mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie

Academy of rzeczywistym)

Business sp. k. B Zajecia grupowe

*kkkdk 46/5 (D 1530h
455 ocen 5 20.08.2026 do 21.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie adresowane jest do:

¢ Profesjonalistow zaangazowanych w negocjacje miedzynarodowe, ktérzy
wspétpracuja z krajami: Niemcy, Francja, Wtochy, Holandia, USA, kraje
skandynawskie, Japonia, Chiny, Indie.
¢ Menedzeréw pracujgcych w miedzynarodowym srodowisku biznesowym.
e Osob, ktére chca zrozumieé réznice kulturowe i ich wptyw na dynamike
Grupa docelowa ustugi -
negocjaciji.
e 0Osob, ktére chcag doskonali¢ umiejetnosci komunikacyjne w kontekscie
miedzynarodowym.
* 0Osob, ktére chca nawigzac trwate relacje biznesowe z klientami
miedzynarodowymi.
e Osob, ktére chcag dowiedzie¢ sig jak radzi¢ sobie z ré6znicami
lingwistycznymi.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 18-08-2026

X i mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Negocjacje miedzynarodowe w praktyce" przygotowuje uczestnikéw do skutecznego prowadzenia negocjacji
miedzynarodowych poprzez zrozumienie wyzwan zwigzanych z réznicami kulturowymi oraz rozwijanie umiejetnosci
komunikacji miedzykulturowej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

« identyfikuje réznice kulturowe w

biznesie
Uczestnik postuguje sig¢ wiedzg w « definiuje role kultury w negocjacjach
. P g J. N .q.. . ) y gocacl Test teoretyczny z wynikiem
zakresie prowadzenia negocjacji miedzynarodowych .
. . I generowanym automatycznie
miedzynarodowych + omawia kanaty komunikacji

« charakteryzuje cztonkéw zespotu i
przypisuje im role

. . + wykorzystuje jezyk perswazji
Uczestnik prowadzi procesy

negocjacyjne i renegocjacyjne z
wykorzystaniem technik i metod
negocjacyjnych

* rozpoznaje punkty sporne
: jep ysp Test teoretyczny z wynikiem

* postuguje sie narzedziami i stylami .
P guje sie ¢ y generowanym automatycznie

negocjacyjnymi
+ wdraza elastyczno$¢ w negocjacjach

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
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 walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK



Program

Program:

Dzien 1

Modut 1 - Wstep do negocjacji miedzynarodowych

Wyzwania negocjacji migdzykulturowych z krajami takimi jak Niemcy, Francja, Wtochy, Holandia, USA, kraje skandynawskie, Japonia, Chiny,
Indie

Ro6znice kulturowe w biznesie i ich wptyw na negocjacje

Rozpoznanie intencji partnera oraz jego sity negocjacyjnej bazujgc na réznicach kulturowych

Negocjacje online vs negocjacje stacjonarne

Modut 2 — Komunikacja miedzykulturowa

Rola kultury w negocjacjach miedzynarodowych

Kluczowe wartosci kulturowe i ich wptyw na dynamike negocjac;ji

Roéznice w stylach komunikacji i wykrywanie subtelnych niuanséw w komunikacji z uwzglenieniem krajéow: Niemcy, Francja, Wtochy, Holandia,
USA, kraje skandynawskie, Japonia, Chiny, Indie

Kanaty komunikacji — jaki wybra¢ w danej kulturze

Wptyw kulturowy na style negocjacji i techniki perswazji

Prowadzenie rozméw biznesowych w kontekscie miedzynarodowym

Sesje symulacyjne i praktyczne studia przypadkéw

Modut 3 - Przygotowanie do negocjacji

Wybér odpowiednich narzedzia i styléw negocjacyjnych

System tworzenia scenariuszy negocjacyjnych

Wykorzystanie technik negocjacyjnych w réznych kanatach negocjacyjnych oraz dopasowanie odpowiednich technik do formy prowadzenia
negocjacji uwzgledniajac réznice kulturowe

Ocena sity negocjacyjnej swojej i partnera

Przewidywanie punktéw spornych

Ustalenie BATNA, WATNA, ZOPA na podstawie zebranych danych

Rozpoczecie negocjacii jako podstawa — kto, kiedy, dlaczego (w oparciu o réznice kulturowe)

Podejscie do czasy, relacji i hierarchii w biznesie w zaleznosci od kultury i ich kluczowy wptyw na wynik negocjacji

Sesja symulacyjna

Modut 4 - Jezyk a negocjacje

Dlaczego NIE wolno ttumaczyé komunikacji i technik 1:1

Taktyczna empatia — technika stosowana przez negocjatoréw FBI, ktéra dziata w wigkszos$ci w negocjacjach prowadzonych w jezyku
angielskim

Roznice lingwistyczne wynikajace z kultury jezyka, a ktére majg newralgiczny wptyw na komunikacje i wynik negocjacji

Sesja negocjacyjna

Dzien 2

Modut 5 - Budowanie zespotu negocjacyjnego

Okreslenie cel6w zespotu negocjacyjnego

Wybér odpowiednich cztonkdw zespotu i przypisanie rol

Zarzadzanie rolami i odpowiedzialnosciami w zespole

Koordynacja dziatan w zespole i uktadanie harmonogramu negocjacji

Modut 6 — Strategie i scenariusze negocjacyjne

Jak budowac¢ indywidualne i zespotowe strategie negocjacyjne?

Mapy procesowe strategii negocjacyjnych — jak je uktada¢ i z nimi pracowac?

Dobranie odpowiedniej strategii i scenariusza negocjacyjnego do konkretnych sytuacji biznesowych
Jezyk perswazji i wptywu jako element kazdej strategii

Jak radzi¢ sobie z manipulacjami podczas negocjacji

Praktyczne uktadanie zespotowych scenariuszy, map i strategii negocjacyjnych



Modut 7 — Nawiagzywanie relacji biznesowych z klientami miedzynarodowymi

* Interes vs pozycja

¢ Social Proof w negocjacjach - jak to wykorzysta¢

e Elastycznos¢ w negocjacjach — jak jg uzyskac i jaka ustawic granice
¢ Sposoby na wychodzenie z impasu negocjacyjnego

¢ Sesja negocjacyjna

Modut 8 - Podsumowanie

e Przyktady case studies z doswiadczenia trenera
e Sesja Q&A
¢ Przedstawienie zadania do wykonania po szkoleniu

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 15,5 godzin zegarowych, w tym: 6 godzin 15 minut stanowi czes¢ praktyczna, 6 godzin 15 minut czg$¢ teoretyczna, 30
minut walidacja. Podana ilo$¢ godzin szkolenia zawiera czas przerw.

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajgc rozdzielno$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas
przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Informacje techniczne:

W trakcie szkolenia online korzystamy z platformy Zoom. Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na
wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie transmisja online. Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych, specjalnych
oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtaczony do Internetu (nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox lub
Safari). Uczestnicy ogladaja i stuchajg na zywo tego, co dzieje sie w sali szkoleniowej oraz $ledza tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego. Dodatkowo, wszyscy moga zadawacé pytania za posrednictwem chatu online. W przypadku mniejszych szkolen uczestnicy moga
przez mikrofon komunikowac sie z trenerem i innymi uczestnikami kursu. Link do szkolenia online generowany jest przed szkoleniem i wazny
jest przez caty czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczyc¢ sie w dowolnym momencie).

Podczas szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:

1) Praca w grupach (breakout rooms)

- trener moze podzieli¢ uczestnikdw automatycznie lub manualnie

- trener ustala czas trwania pracy w grupach

- pojawia sie krotki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, ze gospodarz zaprasza do podpokoju

- prowadzgcy moze wysta¢ wiadomos$é do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.
2) Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms:

- tablica, mozliwo$¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokazaé w pokoju szkoleniowym, wszystkim uczestnikom
szkolenia

- pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swdj ekran
- czat
- uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosié¢ prowadzgcego do pokoju grupowego.

Uczestnik po dokonaniu zapisu na szkolenie, wskazuje Dostawcy Ustugi czy chce wzigé¢ udziat w szkoleniu w formie stacjonarnej czy
tez w formie zdalnej w czesie rzeczywistym. (Uczestnik catos¢ szkolenia realizuje w 1 wybranej przez siebie formie).



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Modut 1 -
Wstep do
negocjacji
miedzynaro
dowych -
¢éwiczenia,
rozmowa

Zajecia

na zywo,
chat

- Przerwa

Modut 2 -

Komunikacj

a

miedzykult L.
Zajecia

urowa -

¢éwiczenia,

rozmowa

na zywo,

chat

- Przerwa

Modut 3 -

Przygotowa

nie do

negocjacji - Zajecia
¢éwiczenia,

rozmowa

na zywo,

chat

- Przerwa

Modut 4 -

Jezyk a

n?gc-)qaq.e Zajecia
- éwiczenia,
rozmowa
na zywo,
chat

Prowadzacy

Emilia

Sedziak

Emilia
Sedziak

Emilia
Sedziak

Emilia
Sedziak

Data
realizacji
zajeé

20-08-2026

20-08-2026

20-08-2026

20-08-2026

20-08-2026

20-08-2026

20-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:30

Liczba
godzin

02:00

00:15

01:45

00:45

01:15

00:15

01:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Modut 5 -
Budowanie
zespotu
negocjacyj
nego -
¢éwiczenia,
rozmowa
na zywo,
chat

@B

Modut 6 -
Strategie i
scenariusz
e
negocjacyj
ne -
¢éwiczenia,
rozmowa
na zywo,
chat

11215 B

Modut 7 -
Nawigzywa
nie relacji

biznesowyc

hz
klientami

miedzynaro

dowymi -
¢éwiczenia,
rozmowa
na zywo,
chat

@

Modut 8 -
Podsumow
anie-
¢éwiczenia,
rozmowa
na zywo,
chat

52 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Data

Prowadzacy realizacji
zajeé

Emilia

. 21-08-2026
Sedziak
- 21-08-2026
Emilia 21-08-2026
Sedziak
- 21-08-2026
Emilia 21-08-2026
Sedziak
- 21-08-2026
Emilia

. 21-08-2026
Sedziak
- 21-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:30

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:30

17:00

Liczba
godzin

02:00

00:15

01:45

00:45

01:15

00:15

01:15

00:30

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 15:30
w tym suma godzin zajeé 12:30
w tym suma godzin walidaciji 00:30
w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 17:15
Cennik
r

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow $cisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwos$é 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 towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw 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 zwolnier w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 075,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 198,39 PLN
Koszt osobogodziny netto 161,29 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 15:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Emilia Sedziak

‘ ' Negocjator biznesowy, trener, konsultant oraz wyktadowca akademicki przedmiotéw biznesowych
po angielsku oraz Psychologii Biznesu na Uniwersytecie MERITO oraz ANS Konin. W biznesie
migdzynarodowym, korporacyjnym dziata od 2008 roku, w tym jako pracownik korporac;ji
miedzynarodowej, w ktérej ponad 3 lata zarzadzata zespotem, wspéttworzyta Centrum Ustug
Wspdlnych oraz zarzadzata tranzycjg proceséw biznesowych. Jako magister filologii angielskiej
(grupa amerykarniska) biegle méwi po angielsku. Od 2008 roku, Emilia byta zwigzana z Dziatem
Zakupow. Petnita kluczowa role w koordynacji dostaw zagranicznych, proceséw zakupowych i
budowania relacji z dostawcami. Posiada dogtebng wiedze na temat procesu zakupowego,
dokumentacji zakupowej oraz doswiadczenie w zarzagdzaniu 20-osobowym zespotem administrac;ji
zakupow. Jako menedzer skupiata sie nie tylko na nadzorze proceséw zakupowych, ale takze
efektywnej koordynacji zespotu, rozwigzywaniu probleméw, budzetowaniu, oraz zapewnianiu
skutecznej komunikacji wewnetrznej. Jej umiejetnosci kierownicze byty kluczowe dla efektywnego
funkcjonowania dziatu. Od 2019 roku wspiera polskich przedsiebiorcéw oraz ich pracownikéw w
dziataniach biznesowych w Polsce oraz na arenie miedzynarodowej, rozwija umiejetnosci
negocjacyjne oraz komunikacyjne uwzgledniajgce réznice kulturowe. Jako Negocjator Do Wynajecia
negocjuje kontrakty, umowy i warunki handlowe w imieniu swoich klientéw. Negocjowata z
partnerami z Polski i za granicy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0godlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spoétka z ograniczong odpowiedzialnoscig Academy of Business sp. k. dostepne sg na
stronie: https://www.academyofbusiness.pl/ogolne-warunki-swiadczenia-uslug-osobom-prawnym/

Informacje dodatkowe

¢ Szkolenie jest czescig programu
o Certyfikowany Negocjator EY Academy of Business

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.
e Godziny realizacji przerw i poszczegdlnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze przez uczestnika realizujagcego szkolenie w formie zdalenej w czasie
rzeczywistym:

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom. Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na
wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie transmisja online. Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych, specjalnych
oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtaczony do Internetu (nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox lub



Safari). Uczestnicy ogladajg i stuchajg na zywo tego, co dzieje sie w sali szkoleniowej oraz $ledza tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego. Dodatkowo, wszyscy moga zadawacé pytania za posrednictwem chatu online. W przypadku mniejszych szkolen uczestnicy moga
przez mikrofon komunikowac¢ sie z trenerem i innymi uczestnikami kursu. Link do szkolenia online generowany jest przed szkoleniem i wazny
jest przez caty czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w dowolnym momencie).

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: Dwurdzeniowy
procesor Intel Core i5 2,5 GHz i wyzszy.

Minimalne wymagania dotyczace parametrow tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Nie trzeba pobiera¢
oprogramowania. Aby wzigé¢ udziat w szkoleniu online potrzebny jest komputer, laptop, telefon lub tablet ze stabilnym internetem i bez blokad
firmowych.

Podczas szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:

1) Praca w grupach (breakout rooms)

- trener moze podzieli¢ uczestnikéw automatycznie lub manualnie

- trener ustala czas trwania pracy w grupach

- pojawia sie krétki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, Zze gospodarz zaprasza do podpokoju

- prowadzacy moze wysta¢ wiadomos$é do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.
2) Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms:

- tablica, mozliwo$¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisa¢ i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim uczestnikom
szkolenia

- pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swdj ekran
- czat

- uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosié¢ prowadzgcego do pokoju grupowego.
Ustuga jest nagrywana na potrzeby ewentualnej kontroli.

W zwiazku z tym, prosimy o witaczenie kamery na czas udziatu w szkoleniu. Dziekujemy.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe
e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.



Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



