Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Negocjaciji 6 519,00 PLN brutto
5300,00 PLN netto

EY 159,00 PLN brutto/h
Academy of Business : 29,27 BLN nettorh

Numer ustugi 2024/10/30/10940/2389052

Ernst & Young
spotka z
ograniczong

odpowiedzialnocia © Warszawa / stacjonarna

Academy of & Ustuga szkoleniowa
Business sp. k. ® 41h
Y % % Yo K 5 02.12.2024 do 06.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Do udziatu w warsztatach zapraszamy:

e menadzeréw i liderow zespotéw - aby wzmocni¢ ich umiejetnosci
negocjacyjne, ktére sg kluczowe w zarzadzaniu zespotami i projektami

e pracownikéw dziatéw sprzedazy i zakupdw - aby poprawi¢ ich
zdolno$¢ do negocjowania korzystnych warunkéw handlowych

e przedsiebiorcéw i whascicieli firm - ktérzy chca lepiej radzi¢ sobie w
negocjacjach biznesowych, partnerstwach i kontraktach

¢ Specjalistéw ds. HR - w celu poprawy umiejetnosci negocjacyjnych w
kontekscie rekrutacji, negocjowania wynagrodzen i warunkéw pracy

e prawnikéw i mediatoréw - aby doskonali¢ techniki negocjacyjne w
rozwigzywaniu sporéw i mediacjach.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 29-11-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 41



Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Akademia Negocjacji' przygotowuje uczestnikéw do samodzielnego prowadzenia negocjacji, poprzez dobér
wiasciwej strategii i taktyki do biezgcej sytuacji negocjacyjnej, rozpoznawanie i weryfikacje intereséw negocjacyjnych
wszystkich stron oraz dostosowanie sposobu prezentacji oferty do konkretnej sytuacji negocjacyjne;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« identyfikuje swoje mocne strony i

umiejetnosci negocjacyjne Wywiad ustrukturyzowany
+ definiuje sposoby zamykania procesu

Uczestnik postuguje si¢ wiedzg w negocjacji

zakresie prowadzenia procesu * omawia etapy i fazy procesu

negocjacyjnego negocjacyjnego

Obserwacja w warunkach
symulowanych

« charakteryzuje schematy dziatania
technik manipulacyjnych oraz sposoby
ich neutralizacji

» wykorzystuje dynamike
poszczegolnych etapéw procesu
negocjacyjnego do realizacji celéow
negocjacyjnych oraz dobiera strategie i
taktyke do biezacej sytuaciji

Wywiad ustrukturyzowany

negocjacyjnej
Uczestnik prowadzi procesy * rozpoznaje i analizuje interesy
negocjacyjne i renegocjacyjne z negocjacyjne wszystkich stron
wykorzystaniem technik i metod « tworzy cele i sposoby ich osiggania
negocjacyjnych dla poszczegélnych etapéw negocjaciji

* postuguje sie sposobami prezentaciji
elementéw oferty dopasowanymi do
biezacej sytuacji negocjacyjnej

+ wdraza indywidualny program rozwoju

Obserwacja w warunkach
symulowanych

wiasnych umiejetnosci w dalszej
$wiadomej praktyce negocjacyjnej

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?



Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

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

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sig kryteria
ich weryfikacji.

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

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Zajecia odbywajace sie w dniu 22.11.2024 r. w godzinach 15.15-16.30 prowadzone beda dodatkowo przez Trenera Witolda
Rychtowskiego oraz Trenera dr hab. Adama Skibiriskiego.

Modut |

e Zanim zaczniemy negocjowac...

e Czym sa negocjacje?

e Jakie jest wtasciwe miejsce negocjacji w procesie kupna/sprzedazy?

e Sukces w negocjacjach — i co dalej?

e Rezultat i relacje — jak radzi¢ sobie z pozornie wykluczajgcymi sig¢ celami negocjac;ji?
» Dlaczego warto negocjowac, a kiedy negocjowac¢ nie warto?

Modut I

e Strategie i taktyki

¢ Interesy negocjacyjne

¢ 0d czego zalezy przewaga w negocjacjach?
e Jak budowac silng pozycje negocjacyjng?

Modut IlI

e Techniki kupcow — co decyduje o ich skutecznosci?

* Techniki sprzedawcéw — dlaczego nie zawsze przynosza oczekiwany efekt? C
¢ Klasyczne btedy negocjacyjne

e Trudny negocjator czy trudna sytuacja negocjacyjna?

e Sposoby radzenia sobie z niepozgdanymi sytuacjami

Modut IV

e Cechy negocjatora — rozwija¢ swoje mocne strony czy zmagac sie ze stabymi? J
e Zaufanie jako podstawa relacji wspierajgcych poszukiwanie rozwigzan

e Manipulacja i wywieranie wptywu — dwa wymiary negocjacji

e Techniki negocjacyjne

e Kondycja fizyczna i umystowa

Modut V
Kontekst negocjacyjny

¢ Lekcje z historii
¢ Sylwetki i sposoby dziatania stynnych, skutecznych negocjatoréow
¢ Wielkie wydarzenia historyczne w tle i mniej znane epizody przy stole negocjacyjnym
e J. Carter, W. Churchill, W. Brandt, H. Kissinger i inni — jak budowali swojg pozycje negocjacyjng?
¢ Jakie znaczenie w ich sukcesach miata umiejetnos¢ rozpoznania i wykorzystania kontekstu ekonomicznego i politycznego?
e Jak mozemy czerpac inspiracje ze sposobu osiggania celéw negocjacyjnych w przesztosci? Czego nauczyli sie wspotczesni
skuteczni negocjatorzy z historycznych lekcji — analiza przypadkéw
e Jak dzi$ budowany jest autorytet negocjatora?



Modut VI

¢ Inne wymiary negocjacji
¢ Negocjacje to nie panaceum na kazdy problem
e Wstep do mediacji

Modut ViI

e O czym zapomnie¢ nie wolno?

e Argumentacja w trakcie negocjacji

¢ Konstruktywny komentarz zwrotny

e Postawy i przekonania

e Praca z emocjami, stresem, poczuciem zagrozenia i niepewnosci

Modut VIII

e Fakty i mity

¢ Negocjacje wielostronne

¢ Negocjacje miedzykulturowe
e Zespot negocjacyjny

Modut IX

¢ Ustepstwa w negocjacjach
e Zamykanie negocjacji
e Przygotowanie ponownego otwarcia — renegocjowanie w praktyce biznesowej

Czas trwania szkolenia:
Szkolenie trwa 41 godzin dydaktycznych (tj. 45 minut).

Walidacja:

W trakcie szkolenia przeprowadzana bedzie walidacja w formie wywiadu swobodnego oraz obserwacji w warunkach symulowanych.

Osoba walidujaca, waliduje ustuge w formie zdalnej, po jej zakonczeniu, w oparciu o checkliste od trenera prowadzacego ustuge, a
nastepnie potwierdza osiggniecie efektéw ksztatcenia swoim podpisem na zaswiadczeniu o zakofczeniu udziatu w ustudze rozwojowe;j.

W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 53

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o . B i Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia
&) Zani

@ zanim Witold
zaczniemy . 02-12-2024 09:00 10:00 01:00

R ; Rychtowski
negocjowaé
Czym sa Witold

o . 02-12-2024 10:00 11:00 01:00
negocjacje? Rychtowski

Witold

Przerwa o 02-12-2024 11:00 11:15 00:15

Rychtowski



Przedmiot / temat
zajec

Jakie jest

witasciwe miejsce
negocjacji w
procesie

kupna/sprzedazy
?

Sukces w
negocjacjach —i
co dalej?

Przerwa

Rezultat i
relacje — jak
radzi¢ sobie z
pozornie
wykluczajgcymi
sie celami
negocjacji?

Przerwa

Dlaczego

warto
negocjowac, a
kiedy
negocjowac nie
warto?

Strategie i

taktyki

Interesy

negocjacyjne

0d czego

zalezy przewaga
w negocjacjach?

D =

budowac silng

pozycje
negocjacyjng?

Przerwa

Prowadzacy

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Data realizacji
zajeé

02-12-2024

02-12-2024

02-12-2024

02-12-2024

02-12-2024

02-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

09:30

10:00

10:30

11:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

09:30

10:00

10:30

11:00

11:15

Liczba godzin

00:45

01:00

01:00

01:00

00:15

01:15

00:30

00:30

00:30

00:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Techniki

kupcéw — co
decyduje o ich
skutecznosci?

E3E) Techniki

sprzedawcow —
dlaczego nie
zawsze
przynosza
oczekiwany
efekt?

Przerwa

Klasyczne
btedy
negocjacyjne

Trudny

negocjator czy
trudna sytuacja
negocjacyjna?

Pkl Przerwa

Sposoby

radzenia sobie z
niepozadanymi
sytuacjami

D Cechy

negocjatora —
rozwija¢ swoje
mocne strony czy
zmagac sie ze
stabymi?

Zaufanie

jako podstawa
relacji
wspierajacych
poszukiwanie
rozwigzan

Przerwa

Prowadzacy

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold

Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

Witold
Rychtowski

dr hab. Adam
Skibirski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam
Skibinski

Data realizacji
zajeé

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

03-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:00

14:00

14:30

15:00

15:15

09:00

10:00

11:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:00

14:30

15:00

15:15

16:30

10:00

11:00

11:15

Liczba godzin

00:45

01:00

01:00

00:30

00:30

00:15

01:15

01:00

01:00

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Manipulacja i
wywieranie
wptywu — dwa
wymiary
negocjacji

EFE) Techniki

negocjacyjne

Przerwa

Kondycja
fizyczna i
umystowa

Przerwa

Kontekst

negocjacyjny

Lekcje z

historii

Inne
wymiary
negocjacji

Negocjacje to nie
panaceum na
kazdy problem

RN Przerwa

Wstep do

mediacji

€ 0 cym

zapomnie¢ nie
wolno?

Przerwa

Prowadzacy

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam

Skibinski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam
Skibirski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam
Skibirski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam

Skibinski

dr hab. Adam
Skibirski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam
Skibinski

Data realizacji
zajeé

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

04-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

16:30

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

14:00

Liczba godzin

00:45

01:00

01:00

01:00

00:15

00:45

00:30

01:00

01:00

00:15

00:45

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Argumentacja w
trakcie negocjacji

Konstruktywny
komentarz
zwrotny

PRl Przerwa

Postawy i

przekonania

v¥E%) Praca z
emocjami,
stresem,
poczuciem
zagrozenia i
niepewnosci

VEPE) Fakty i
mity

Negocjacje
wielostronne

VFER) Przerwa

Negocjacje
migdzykulturowe

G 2e50

negocjacyjny

Przerwa

Ustgpstwa w
negocjacjach

Zamykanie
negocjacji

Przerwa

Prowadzacy

dr hab. Adam
Skibirski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam

Skibinski

dr hab. Adam
Skibinski

dr hab. Adam
Skibinski

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Piotr Durawa

Data realizacji
zajeé

05-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

05-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

06-12-2024

Godzina
rozpoczecia

14:00

14:30

15:00

15:15

16:00

09:00

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

14:00

14:30

15:00

Godzina
zakonczenia

14:30

15:00

15:15

16:00

16:30

10:00

11:00

11:15

12:00

13:00

14:00

14:30

15:00

15:15

Liczba godzin

00:30

00:30

00:15

00:45

00:30

01:00

01:00

00:15

00:45

01:00

01:00

00:30

00:30

00:15



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Przygotowanie

ponownego

otwarcia - Piotr Durawa
renegocjowanie

w praktyce

biznesowej

Walidacja

ustugi

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: 3

Data realizacji Godzina Godzina . .
" . , . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
06-12-2024 15:15 16:30 01:15
06-12-2024 16:30 17:15 00:45
Cena

6 519,00 PLN

5300,00 PLN

159,00 PLN

129,27 PLN

123
O dr hab. Adam Skibinski

‘ ' Wyksztatcenie:

dr hab. (UAM w Poznaniu, 2004) jezykoznawstwo ogdlne, specjalno$é: komunikologia;
dr (UAM w Poznaniu, 1997) jezykoznawstwo ogdlne; semantyka ogdina
mgr (Inst. Psychologii UAM w Poznaniu, 1991) psychologia kliniczna.

Psycholog i stypendysta Fulbrighta. Posiada praktyczng wiedze psychologiczng i bogate

doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla biznesu w dziedzinie efektywnej komunikacji, psychologii

negocjacji, sprzedazy doradczej i obstugi klienta, organizacji i planowania pracy oraz efektywnosci

osobiste;j.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w doradztwie oraz szkoleniach z zakresu negocjacji na poziomie

podstawowym i zaawansowanym, komunikacji wewnatrz organizaciji, zarzagdzania zasobami
ludzkimi, obstugi klienta, budowania zespotéw i zarzgdzania sobg w czasie.



Pracowat miedzy innymi dla takich firm jak PKN Orlen, Software AG Polska czy BZ WBK
Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych.

Zajmuje sie zagadnieniem usprawniania przeptywu informacji w organizacji. Specjalizuje sie w
modelowaniu sprawnej komunikacji w grupie oraz technikach efektywnego uczenia sie.

223

Piotr Durawa

Ekonomista, absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowej i Wyzszej Szkoty Handlu i Prawa. Studiowat takze
na Uniwersytecie w Moguncji (Niemcy). Kwalifikacje trenerskie zdobyt w latach 1997 - 98
uczestniczgc w pétrocznym programie Train The Trainer prowadzonym przez firme Heitsch &
Partner w Niemczech.

0d 1993 roku trener sprzedazy i umiejetnosci kierowniczych oraz coach. W latach 2000 — 2004
prowadzit szkolenia z obszaru zarzadzania dla Institute for International Research z zakresu
wdrazania programu podnoszenia kwalifikacji kadry kierowniczej.

W trakcie swojej kariery petnit wiele funkcji — byt m.in. kierownikiem dziatu sprzedazy, trenerem
sprzedazy, trenerem kadry zarzadzajacej i cztonkiem zarzadu. Pracowat rowniez jako syndyk przy
Sadzie Okregowym w Warszawie, a od 2010 roku jest licencjonowanym syndykiem. W ramach tych
stanowisk planowat i prowadzit procesy zakupowe z dostawcami w obszarze B2B (chemia
profesjonalna, maszyny specjalistyczne) oraz negocjowat dostawy do duzych sieci handlowych i
przedsiebiorstw ustugowych.

Specjalizuje sie w doradztwie w zakresie efektywnego zarzadzania i praktycznych szkoleniach
umiejetnosci kierowniczych, takich jak: przywddztwo, zarzadzanie przez cele, komunikacja,
coaching, a takze szkoleniach z zakresu negocjaciji i technik sprzedazy/zakupow.

3z3

Witold Rychtowski

Wspotprace z EY Academy of Business rozpoczat w 2004 roku.

Studiowat na wydziale Handlu Zagranicznego na SGH oraz na Wydziale Orientalistyki Uniwersytetu
Warszawskiego.

Jest doswiadczonym trenerem EY Academy of Business, trenerem biznesu i konsultantem,
zawodowym negocjatorem i mediatorem. Od 1995 roku jest praktykiem biznesu.

W Philips Polska poznawat praktyki skutecznego biznesu miedzynarodowego od stanowiska
Przedstawiciela Handlowego (Business Electronics) do pozycji Key Account Managera. Nastepne 5
lat pracowat w Sony Poland na stanowisku Sales & Marketing Managera, budujac sie¢ dystrybucyjng
oraz szkolgc i zarzadzajac kadrami w obszarze sprzedazy i marketingu.

Tworzy i realizuje autorskie projekty zaréwno w formule szkolen otwartych, jak i dedykowanych
projektéw rozwojowych dla firm i organizacji. Aktywnie wspiera rozwoj umiejetnosci réwniez w pracy
z klientami indywidualnymi, wystepujac w roli konsultanta, doradcy oraz coacha.

Doswiadczenie zawodowe oraz wieloletnia praktyka doradcza i trenerska pozwolity mu na
stworzenie oryginalnego, autorskiego podejscia do zagadnien zwigzanych z konfliktem.
Wielowymiarowe, kompleksowe podejscie do tej grupy zagadnien sprawia, ze zajecia sg nie tylko
prowadzone w atrakcyjnej formie, ale réwniez pozwalajg na skuteczne wypracowanie i wdrozenie
zmian postaw i przekonan, a tym samym zachowan, ktére determinujg wzrost efektywnosci
dziatania w obliczu konfliktu.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy z uczestnikdéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Informacje dodatkowe

¢ Absolwenci Akademii Negocjacji otrzymuja w cenie szkolenia:
- Ksigzke ,Paradoksy negocjacji” autorstwa naszego eksperta i trenera akademii, Witolda Rychtowskiego
- Jeden trening negocjacyjny online w wybranym terminie

¢ Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.

¢ Godziny realizacji przerw i poszczegdlnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



