Miedzynarodowy Instytut
l Szkolen Specjalistycznych

Negocjacje biznesowe - praktyczne strategie prowadzenia skutecznych rozméw, budowania
trwatych relacji oraz osiagania korzystnych i dtugofalowych porozumien w biznesie. 2-dniowe
warsztaty szkoleniowe.

Data rozpoczecia Data zakonhczenia Miejsce
2026-10-01 2026-10-02 Szkolenie online 1890.00 zt
2026-12-03 2026-12-04 Szkolenie online 1890.00 zt
2027-02-11 2027-02-12 Szkolenie online 1890.00 zt
2027-04-01 2027-04-02 Szkolenie online 1890.00 zt
2027-06-03 2027-06-04 Szkolenie online 1890.00 zt
2027-08-05 2027-08-06 Szkolenie online 1890.00 zt
2027-10-07 2027-10-08 Szkolenie online 1890.00 zt
2027-12-02 2027-12-03 Szkolenie online 1890.00 zt

Grupa docelowa:

Szkolenie skierowane jest do przedstawicieli sektora publicznego i prywatnego, ktérzy prowadza negocjacje w ramach
wykonywanych obowigzkéw zawodowych lub chca rozwija¢ kompetencje negocjacyjne.
Adresatami szkolenia sg w szczegdlnosci:

- Kadra kierownicza wszystkich szczebli zarzadzania.

- Menedzerowie oraz liderzy zespotéw.

- Wiasciciele przedsiebiorstw oraz osoby zarzadzajace organizacjami.

- Pracownicy dziatéw sprzedazy, zakupdw oraz obstugi klienta.

- Handlowcy oraz przedstawiciele biznesowi.

- Specjalisci odpowiedzialni za wspdtprace z kontrahentami i partnerami biznesowymi.

- Pracownicy dziatéw HR prowadzacy negocjacje z kandydatami oraz pracownikami.

- Pracownicy administracji publicznej prowadzacy negocjacje z wykonawcami, mieszkahcami oraz partnerami instytucjonalnymi.

- Pracownicy jednostek samorzadu terytorialnego, administracji rzgdowej, uczelni, instytucji kultury oraz jednostek
organizacyjnych sektora finanséw publicznych.

- Wszystkie osoby zainteresowane rozwijaniem praktycznych umiejetnosci prowadzenia skutecznych negocjacji biznesowych.

Cel szkolenia:

- Zdobycie kompleksowej wiedzy na temat procesu negocjacyjnego oraz jego znaczenia w budowaniu trwatych relacji biznesowych.

- Rozwiniecie umiejetnosci skutecznego przygotowywania sie do negocjacji z uwzglednieniem celdéw, intereséw, ograniczen oraz
mozliwych scenariuszy rozméw.

- Poznanie praktycznych technik prowadzenia negocjacji w relacjach z klientami, kontrahentami, dostawcami, partnerami
biznesowymi oraz przedstawicielami administracji publicznej.

- Doskonalenie umiejetnosci prowadzenia rozméw opartych na wspétpracy, budowaniu zaufania oraz osigganiu rozwigzan
korzystnych dla wszystkich stron.

- Rozwijanie kompetencji komunikacyjnych niezbednych do skutecznego zadawania pytan, aktywnego stuchania, argumentowania
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oraz reagowania na zastrzezenia.

- Nabycie umiejetnosci rozpoznawania styléw negocjacyjnych oraz dostosowywania sposobu prowadzenia rozméw do réznych
typéw partneréw negocjacyjnych.

- Poznanie metod radzenia sobie z presjg czasu, emocjami, manipulacja oraz trudnymi zachowaniami wystepujacymi podczas
negocjacji.

- Rozwiniecie umiejetnosci wypracowywania trwatych porozumien minimalizujacych ryzyko konfliktdw i sporéw w przysztosci.

- Doskonalenie umiejetnosci prowadzenia negocjacji w sytuacjach konfliktowych oraz podczas rozwigzywania problemoéw
organizacyjnych.

- Wypracowanie praktycznych kompetencji pozwalajacych zwiekszy¢ skutecznos¢ negocjacji poprzez analize rzeczywistych
przypadkéw oraz ¢wiczenia praktyczne.

Korzysci dla uczestnikow:

- Uczestnik bedzie potrafit Swiadomie planowa¢ caty proces negocjacyjny oraz dobiera¢ odpowiednie strategie do konkretnej
sytuacji biznesowe;j.

- Uczestnik zwiekszy skutecznos¢ prowadzenia rozméw handlowych, zakupowych, projektowych oraz organizacyjnych.

- Uczestnik nauczy sie skutecznie budowaé swojg pozycje negocjacyjng oraz wzmacnia¢ argumentacje opartg na faktach i
interesach stron.

- Uczestnik pozna sposoby identyfikowania rzeczywistych potrzeb partnera negocjacyjnego oraz budowania dtugofalowych relac;ji
opartych na wspotpracy.

- Uczestnik rozwinie umiejetnos¢ skutecznego reagowania na presje, manipulacje oraz trudne zachowania rozméwcow.

- Uczestnik bedzie potrafit prowadzi¢ negocjacje w sposdb profesjonalny, etyczny oraz zgodny z dobrymi praktykami biznesowymi.

- Uczestnik zwiekszy pewnos¢ siebie podczas prowadzenia rozméw z klientami, kontrahentami, wykonawcami oraz partnerami
instytucjonalnymi.

- Uczestnik nauczy sie skutecznie rozwigzywac sytuacje konfliktowe oraz osiggac¢ porozumienia przynoszace korzysci obu stronom.

- Uczestnik pozna praktyczne narzedzia wykorzystywane przez profesjonalnych negocjatoréw w codziennej pracy.

- Uczestnik dzieki ¢wiczeniom praktycznym bedzie mégt wykorzystac zdobyta wiedze bezposrednio po zakonczeniu szkolenia.

Metodologia:

Szkolenie stacjonarne:

Zajecia sq prowadzone metodg warsztatowg opartg na aktywizacji uczestnikdw szkolenia poprzez prace w matych grupach,
dyskusje na forum grupy oraz ¢wiczenia, studia przypadkdw, scenki rodzajowe, prace indywidualng, symulacje i mini- wyktady z
omoéwieniem przyktaddw z zycia i prezentacjg multimedialna. Przedmiotem zajec¢ sa realne trudnosci uwzgledniajgce specyfike
danej branzy oraz potrzeby i mozliwosci 0séb biorgcych udziat w warsztatach. Uczestnicy ucza sie poprzez doswiadczenie ¢wiczg
rézne sytuacje, majg mozliwos¢ konsultacji indywidualnych. Nauka poprzez kreatywnos¢, elastycznosc i osobiste doswiadczenia
jest najskuteczniejsza forma zdobywania nowych umiejetnosci.

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYC W SZKOLENIU ORGANIZOWANYM PRZEZ IIST?

- kompetentny wyktadowca - praktyk;

- ciekawa forma prowadzenia zaje¢;

- mozliwos¢ skorzystania z indywidualnych konsultacji po szkoleniu;

- udziat w szkoleniach otwartych to duzo wiecej niz poddanie sie procesowi szkoleniowemu - to niepowtarzalna mozliwos¢ wymiany
doswiadczen z ciekawymi, nierzadko inspirujgcymi ludZzmi a takze asumpt do nawigzania nowych, owocnych kontaktéw
zawodowych.

Szkolenie online:

» wygodna forma szkolenia - wystarczy dostep do urzadzenia z internetem (komputer, tablet, telefon), stuchawki lub gtosniki i
ulubiony fotel
* szkolenie realizowane jest w nowoczesnej formie w wirtualnym pokoju konferencyjnym i kameralnej grupie uczestnikéw
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* bierzesz udziat w petnowartosciowym szkoleniu - Trener prowadzi zajecia "na zywo" - widzisz go i styszysz

* pokaz prezentacji, ankiet i ¢wiczeh widzisz na ekranie swojego komputera w czasie rzeczywistym.

* podczas szkolenia Trener aktywizuje uczestnikéw zadajac pytania, na ktére mozna odpowiedzie¢ w czasie rzeczywistym

* otrzymujesz certyfikat wydany przez jedna z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

* masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

» otrzymujesz indywidualng karte rabatowa upowazniajgca do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez lIST.

Program szkolenia:

| Program szkolenia stanowi prawnie chroniona wtasnos¢ intelektualna, a jego przetwarzanie, rozpowszechnianie
lub korzystanie z niego bez wiedzy i zgody autora jest zabronione. |

Dzien |

1. PRE TEST - weryfikacja poziomu wiedzy uczestnikéw przed rozpoczeciem szkolenia oraz identyfikacja oczekiwan szkoleniowych
zgodnie z zasadami walidacji ustug rozwojowych BUR.

. Znaczenie negocjacji biznesowych we wspétczesnych organizacjach oraz wptyw jakosci negocjacji na efektywnos¢ wspétpracy.

. Okreslanie celéw negocjacyjnych oraz analiza intereséw wiasnych i partnera negocjacyjnego.

. Przygotowanie do negocjacji z wykorzystaniem analizy informacji, danych oraz mozliwych scenariuszy rozméw.

. Identyfikacja styléw negocjacyjnych oraz ich wptywu na przebieg procesu negocjacyjnego.

. Komunikacja werbalna i niewerbalna jako narzedzie budowania przewagi negocjacyjne;.

. Techniki aktywnego stuchania zwiekszajgce skutecznos¢ rozméw biznesowych.

. Zadawanie pytan oraz pozyskiwanie informacji wspierajgcych osigganie celéw negocjacyjnych.

. Budowanie argumentacji opartej na interesach, danych oraz wspélnych korzysciach.

. Rozpoznawanie potrzeb i motywacji partnera negocjacyjnego.

. Strategie negocjacyjne stosowane w réznych sytuacjach biznesowych.

. Rozpoznawanie technik manipulacyjnych oraz skuteczne sposoby reagowania.

. Zarzadzanie emocjami wtasnymi i rozméwcy podczas negocjacji.

. Budowanie atmosfery wspétpracy sprzyjajacej osigganiu trwatych porozumien.

. Analiza praktycznych przyktadéw negocjacji biznesowych z réznych branz.

. Cwiczenia praktyczne obejmujace przygotowanie i prowadzenie negocjacji z wykorzystaniem poznanych narzedzi.

. Omowienie wynikéw ¢wiczen, dyskusja moderowana oraz podsumowanie najwazniejszych wnioskdw z pierwszego dnia
szkolenia.
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. Powtérzenie kluczowych zagadnieh oraz oméwienie doswiadczen uczestnikéw po pierwszym dniu szkolenia.

. Negocjacje w sytuacjach konfliktowych oraz sposoby skutecznego rozwigzywania sporéw.

. Negocjowanie warunkéw wspétpracy z klientami, dostawcami, wykonawcami oraz partnerami instytucjonalnymi.

. Budowanie dtugofalowych relacji biznesowych opartych na wzajemnym zaufaniu.

. Skuteczne prowadzenie rozméw w warunkach presji czasu oraz ograniczonych zasobéw.

. Zarzadzanie impasem negocjacyjnym oraz techniki wychodzenia z sytuacji kryzysowych.

. Negocjowanie ustepstw oraz tworzenie rozwigzah typu win-win.

. Finalizowanie negocjacji oraz zabezpieczanie ustalen przed przysztymi konfliktami.

. Najczestsze btedy popetniane podczas negocjacji oraz sposoby ich eliminowania.

. Budowanie wtasnego planu rozwoju kompetencji negocjacyjnych.

. Symulacje negocjacyjne prowadzone w zespotach z wykorzystaniem rzeczywistych scenariuszy biznesowych.

. Analiza przebiegu negocjacji oraz oméwienie mocnych stron i obszaréw wymagajacych doskonalenia.

. Praktyczne wykorzystanie narzedzi negocjacyjnych w codziennej pracy uczestnikéw.

. Opracowanie indywidualnych rekomendacji dotyczacych zwiekszenia skutecznosci negocjacyjne;.

. Cwiczenia utrwalajace najwazniejsze techniki prowadzenia negocjacji oraz budowania trwatych porozumien.

. POST TEST - walidacja efektéw uczenia sie zgodnie z wymaganiami BUR, poréwnanie wynikéw z testem wstepnym oraz ocena
osiggniecia zaktadanych efektéw szkolenia.

. Podsumowanie szkolenia, oméwienie rezultatéw, sesja pytan i odpowiedzi, przekazanie rekomendacji do dalszego rozwoju
kompetencji oraz zakonhczenie szkolenia.
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Informacje organizacyjne:

Szkolenie online:

Na kilka dni przed terminem wydarzenia skontaktujemy sie z Pahstwem aby zapyta¢ o Panstwa oczekiwania, dotychczasowe
doswiadczenia i umiejetnosci, co pozwoli nam na czesciowe dopasowanie programu szkolenia do Panstwa potrzeb.

Harmonogram zajec

- szkolenie trwa 2 dni (tgcznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotgczajac do wirtualnego pokoju
konferencyjnego wykorzystujac urzadzenie z dostepem do internetu
- zajecia odbywaja sie w godzinach 9.00-15.00 kazdego dnia wedtug harmonogramu:

Dzien |

G0dz.09:00-09.10 - PRE TEST walidacja ustugi

G0dz.09:10-10.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
G0dz.10:30-10.50 - przerwa

G0dz.10.50-12.00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
G0dz.12.00-12.20 - przerwa

G0dz.12:20-13.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
G0dz.13.30-13.50 - przerwa

G0dz.13.50-15.00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
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G0dz.09:00-10.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
G0dz.10:30-10.50 - przerwa

G0dz.10.50-12.00 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspétdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
G0dz.12.00-12.20 - przerwa

G0dz.12:20-13.30 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspotdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
G0dz.13.30-13.50 - przerwa

G0dz.13.50-14.40 - szkolenie (rozmowa na zywo, wspoétdzielenie ekranu, ¢wiczenia)
Godz. 14.40 - 14:50 - POST TEST walidacja ustugi

Godz. 14:50 - 15:00 - podsumowanie i zakonczenie szkolenia

Inwestycja:

Szkolenie on-line
1890.00 zi netto (+23% VAT)

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze Srodkéw publicznych stawka
podatku VAT = zw.

Cena zawiera:

- uczestnictwo w szkoleniu on-line,

- materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej,

- renomowany certyfikat potwierdzajacy ukonczenie szkolenia (w wersji elektronicznej lub papierowej),

- konsultacje poszkoleniowe

- 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte i on-line organizowane przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen
Specjalistycznych IIST.
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Zgtoszenie:

Aby zgtosi¢ ched uczestnictwa w szkoleniu organizowanym przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST nalezy
wypetni¢ formularz zgtoszenia, a nastepnie po jego uzupetnieniu odesta¢ faksem (61 666 15 66) lub mailem (biuro@iist.pl) albo
wypetni¢ formularz zgtoszenia online. Na podstawie przestanych informacji skontaktujemy sie z Panstwem, aby potwierdzi¢
Panstwa uczestnictwo w wybranym wydarzeniu oraz przekaza¢ pozostate informacje organizacyjne.

Kontakt:

KONTAKT Z ORGANIZATOREM

Miedzynarodowy Instytut
' Szkolen Specjalistycznych

Jestesmy do Panhstwa dyspozycji od poniedziatku do pigtku w godzinach 8.00-16.00.
Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST

ul. Wyspianskiego 14/37

60-750 Poznan

tel.(61) 307 01 49

fax. (61) 666 15 66

e-mail biuro@iist.pl

www.iist.pl

Zachecamy do wspétpracy z Miedzynarodowym Instytutem Szkolenh Specjalistycznych IIST, poniewaz:

- dazymy do spetnienia wszystkich potrzeb naszych Klientéw w zakresie najwyzszych standardéw szkoleniowych;

- oferujemy niedrogie i autorskie szkolenia, dostarczane przez profesjonalnych treneréw;

- realizujemy szkolenia w kameralnych grupach aby zagwarantowac Panstwu mozliwos¢ zdobycia cennej i praktycznej wiedzy na
podstawie interesujgcych warsztatow i ¢wiczen;

- nieustannie ulepszamy sprawdzone metody dydaktyczne podnoszacych jakos¢ oferowanych ustug;

- podczas szkoleh wprowadzamy motywujacg atmosfere gwarantujgca osigganie wysokich wynikéw;

- uczestnikom naszych warsztatéw i seminariéw oferujemy profesjonalne doradztwo oraz bezptatne konsultacje poszkoleniowe.

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST i

ul. Wyspianskiego 14/37, 60-750 Poznanh 3 2
ll tel. 61/3070149 fax. 61/6661566
biuro@iist.pl, NIP 777-315-06-27

www.iist.pl ‘

Miedzynarodowy Instytut Szkoleh Specjalistycznych IIST
Negocjacje biznesowe - praktyczne strategie prowadzenia skutecznych rozméw, budowania trwatych relacji oraz osiggania korzystnych i dtugofalowych porozumien w biznesie.
2-dniowe warsztaty szkoleniowe.
Strona: 5z 5


http://www.szkoleniaiist.com.pl/formularz-zgloszenia

