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Negocjacje biznesowe
Numer ustugi 2026/09/26/5376/3838093

& Ustuga szkoleniowa

[ zdalna w czasie rzeczywistym
{2 Zajecia grupowe

® 12:00h

£ 18.11.2026 do 20.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

strona.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikéw 15
Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Negocjacje

2 915,10 PLN brutto
2 370,00 PLN netto
242,92 PLN brutto/h
197,50 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

Osoby, ktore negocjujg warunki wspotpracy, umowy albo ustalenia w

17-11-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

firmie i chcg dochodzi¢ do porozumienia bez psucia relacji z druga

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

(MSUES) - wersja 2.0

Szkolenie uczy praktycznych technik negocjacji biznesowych. Uczestnik przygotowuje interesy obu stron, odréznia je od
stanowisk i prowadzi rozmowe do porozumienia, ktére realizuje cel firmy i utrzymuje relacje. W symulacjach sprawdza

wiasne nawyki oraz sposéb reakcji na impas i manipulacje.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Przygotowuje negocjacje od interesow
obu stron, a nie tylko od zgtoszonych
stanowisk.

Prowadzi rozmowe wedtug etapéw
procesu i wskazuje obszar mozliwego
porozumienia, zanim ztozy ustepstwo.

Dobiera argument do interesu partnera i
proponuje wariant mozliwy do przyjecia
przez obie strony.

Kryteria weryfikacji

W symulacji nazywa interes wiasny i
interes partnera oraz odrdznia je od
stanowiska.

W ¢éwiczeniu podaje swojg BATNA i
zakres porozumienia, zanim zgodzi sie
na ustepstwo.

W rozmowie wigze propozycje z
interesem drugiej strony i nie zostaje
przy jednym stanowisku.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

W symulacji nazywa trik albo impas i
proponuje krok, ktory porzadkuje
rozmowe.

Rozpoznaje manipulacje albo impas i
wraca do intereséw zamiast ustepowac
pod presja.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, 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

1. Negocjacje jako proces osiggania celu. Interesy stron w przygotowaniu, zachowania zblizajgce do porozumienia i od niego oddalajace,
wilasna strategia, Zrodta wtadzy.

2. Sciezka procesu negocjacyjnego. Etapy, cel, BATNA, ZOPA i zmienne, obszary ustepstw, postawa proaktywna zamiast reaktywnej.

3. Strategie wptywu. Negocjacje pozycyjne i problemowe, stanowisko a interes, zasada win-win, argumentacja dopasowana do drugiej
strony.

4. Wptyw, impas i konflikt. Wptyw a manipulacja, obrona przed brudnym trikiem, konflikt pozorny i rzeczywisty, domykanie porozumienia.

Metody: warsztat, dwie symulacje negocjacyjne, analiza zachowan i narzedzi (BATNA, ZOPA, suwaki negocjacyjne).



3 dni po 4 h, 09:00-13:00, online.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 10

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci
EEXD) Interesy L.
. . Zajecia
i strategia
2710 |d Przerwa
[2210]
EEXD) Interesy L.
- . Zajecia
i strategia
@& Proces L.
. Zajecia
negocjacji
5210 K Przerwa
[5210]
&X0) Proces o
o Zajecia
negocjacji
- Wplyw i
al) ety Zajecia
win-win
8210 Jd Przerwa
8210
BB Impas i Zaiecia
i
domkniecie e
€D - Walidacja
Podsumowanie

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Btazej
Olzewski

Btazej
Olzewski

Btazej
Olzewski

Btazej
Olzewski

Btazej
Olzewski

Btazej
Olzewski

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

18-11-2026

18-11-2026

18-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

11:00

09:00

10:45

11:00

09:00

10:30

10:45

12:00

Liczba godzin

12:00

10:15

01:00

00:45

15:00

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

13:00

10:45

11:00

13:00

10:30

10:45

12:00

13:00

Liczba godzin

01:45

00:15

02:00

01:45

00:15

02:00

01:30

00:15

01:15

01:00



Cennik

-
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania

zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2004 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 zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2915,10 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 370,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 242,92 PLN
Koszt osobogodziny netto 197,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 12:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Btazej Olzewski

‘ . Prowadzi szkolenia z negocjacji biznesowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi



Materiaty szkoleniowe; zaswiadczenie ukoriczenia; pomoc i konsultacje po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Szkolenie zdalne w czasie rzeczywistym, 3 dni po 4 h (12 h), 18-20.11.2026, godz. 09:00—13:00, grupa do 15 oséb. Szczegdtowy
program: https://berndson.pl/zarzadzanie/negocjacje-biznesowe. Zapisy przez BUR lub szkolenia@berndson.com. Ten program
realizujemy tez jako szkolenie zamkniete dla zespotu — w uzgodnionym terminie; zapytanie: szkolenia@berndson.com.

Warunki techniczne

Uczestnik potrzebuije stabilnego tacza, kamery i mikrofonu oraz cichego miejsca pracy. Platforme (komunikator) BERNDSON wskazuje
przed startem szkolenia.

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@berndson.com

Telefon (+48) 735 140 038

BERNDSON



