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% & K H (9 05.05.2025 do 09.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Organizacja

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Pracownicy mikro/matych firm, freelancerzy, menedzerowie matych
zespotow, osoby prowadzace jednoosobowe dziatalnosci gospodarcze.
Aby wzig¢ udziat w ustudze, nie jest wymagane doswiadczenie.

15

04-05-2025

zdalna w czasie rzeczywistym

24

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Ustuga pn. ,Jak prowadzi¢ skuteczne rozmowy i osiggaé korzystne rezultaty” przygotowuje do wykorzystania
praktycznych narzedzi i technik negocjacyjnych, ktére umozliwiajg skuteczne prowadzenie rozméw, osigganie

2 952,00 PLN brutto
2 400,00 PLN netto
123,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h



korzystnych porozumien oraz budowanie trwatych relaciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozpoznaje sytuacje negocjacyjne i
adekwatnie reaguje.

Dobiera styl negocjacyjny do sytuacji i
rozmoéwcy.

Stosuje podstawowe techniki
negocjacyjne (kotwiczenie, ustepstwa,
pytania).

Analizuje swoja pozycje negocjacyjng i
wykorzystuje dostepne Zrddta sity.

Rozpoznaje i reaguje na techniki
manipulacyjne i nieetyczne chwyty.

Stosuje techniki negocjacyjne w
réznych kontekstach — z klientem,
zespotem, partnerem.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje elementy sytuaciji
negocjacyjnej w przyktadach.

Wskazuje adekwatny styl negocjacyjny
w opisanej sytuacji.

Rozpoznaje i wybiera wtasciwe techniki
do sytuacji.

Identyfikuje Zrdédta sity i okresla pozycje
negocjacyjna.

Wskazuje nieetyczne chwyty i sposoby
reakg;ji.

Dobiera technike negocjacyjna do
kontekstu zawodowego.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Tak, wydany certyfikat zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Tak, certyfikat potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie

kryteria ich weryfikacji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

Tak, certyfikat potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od

walidacji



Program

Szkolenie skierowane dla pracownikdw mikro i matych firm, freelanceréw, menedzeréw matych zespotéw oraz oséb prowadzacych
jednoosobowe dziatalnosci gospodarcze, ktérzy chca podnie$¢ swoje kompetencje w zakresie prowadzenia skutecznych rozmoéw,
osiggania korzystnych rezultatéw oraz budowania trwatych, opartych na zaufaniu relacji.Aby wzig¢ udziat w ustudze, nie jest wymagane
doswiadczenie.

DZIEN 1: Podstawy, przygotowanie i prowadzenie negocjacji
1. Test przed-szkoleniem. Powitanie.
2.Wprowadzenie do negocjacji — fundamenty

1. 1. Co musisz wiedzie¢, zanim zaczniesz?

. Kiedy mozna negocjowaé?

. Kiedy méwimy o sytuacji negocjacyjnej?

. Rodzaje konfliktéw najczesciej wystepujgcych w firmie
. ABC negocjacji

Czym rézni sie ustepstwo od kompromisu?

. Po co mikroprzedsiebiorcy w ogdle negocjowac?

. Cwiczenie: Rozpoznaj sytuacje negocjacyjne — analiza 3 przyktadéw.

O N U WN =

3.Przygotowanie do negocjacji

1. 1. Przygotowanie do negocjacji — checklist
2. Style negocjacyjne i jak dobra¢ wtasciwy
3. Sita w negocjacjach - z czego wynika?
4. Zrodta sity z punktu widzenia pozycji
5. Cechy, ktére sprzyjajg negocjatorowi
6. Zasady skutecznych negocjaciji
7. Cwiczenie: Samoocena wtasnego stylu negocjaciji + krétki test z oméwieniem.

4.Przebieg negocjaciji krok po kroku

1. 1. Kotwiczenie — jak wptywac na percepcje drugiej strony?
2. Negocjacje krok po kroku — od przygotowania do zamkniecia
3. Proces negocjacji — jak wyglada w rzeczywistosci?
4. Maty poradnik zycia — zasady dobrego negocjatora w codziennych sytuacjach
5. Jak radzi¢ sobie ze stresem przed negocjacjami?
6. Cwiczenie: Symulacja negocjacji cenowej — analiza przypadku.

5.Techniki i chwyty negocjacyjne

1. 1. Najczestsze chwyty i techniki negocjacyjne
2. Techniki ,miekkie” i ,twarde” — co dziata w mikrofirmie?
3. Jak broni¢ sie przed presjg, manipulacja, wymuszaniem?
4. Jak przygotowac zespot (jesli go masz) do negocjac;ji?
5. Reagowanie na ,ostatnie stowo” klienta lub kontrahenta
6. Cwiczenie: Rozpoznaj manipulacje — test z przyktadami reakgji.

DZIEN 2: Trudne sytuacje, zamykanie negocjacji i aspekty szczegélne
1.Negocjacje w ré6znych kontekstach

1. 1. Negocjacje z pracodawcy — kiedy i jak rozmawia¢ o pienigdzach, warunkach, zmianach
2. Negocjacje z dzieémi — jako metafora zachowan i podej$¢
3. Jak negocjowac¢ ze wspotpracownikiem i klientem — réznice w dynamice
4. Jak nie przenosi¢ emocji prywatnych na negocjacje zawodowe?
5. Gwiczenie: Scenka z klientem proszacym o rabat — uczestnicy wybieraja reakcje z listy i uzasadniajg pisemnie

2.Na co uwazaé w negocjacjach?

1. 1. Na co zwraca¢ uwage w negocjacjach? — kontekst, emocje, jezyk, czas
2. Kiedy zakonczy¢ rozmowe — sygnaty i intencje



3. Wizerunek negocjatora — jak wyglada¢, mowic i sie prezentowac?

4. Komunikaty niewerbalne i mikroekspresje — co zdradzamy bez stow?

5. Czy kobiety negocjujg inaczej? — stereotypy, fakty, sposoby wsparcia

6. Cwiczenie: Ocena wiasnego wizerunku negocjatora (na podstawie checklisty).

3.Zamykanie negocjaciji i follow-up

1. 1. Zamkniecie negocjacji — techniki i sposoby
2. Utrwalenie ustalen — pisemnie, mailowo, na pi$mie
3. Co zrobié, jesli druga strona sie wycofuje?
4. Jak podsumowac rozmowe tak, aby relacja zostata zachowana?
5. Czy mozna wréci¢ do negocjacji po ,fiasku”?
6. Cwiczenie: Napisz maila podsumowujgcego udane negocjacje — struktura + gotowe zwroty.

4.Negocjacje miedzynarodowe i kulturowe niuanse

1. 1. Negocjacje miedzynarodowe — co warto wiedzie¢ o réznicach?
2. Styl niemiecki, wioski, azjatycki — czym sie r6znig?
3. Jak unikna¢ gafy w rozmowie z kontrahentem z innego kraju?
4. Jak negocjowac¢ z osobami o innym typie osobowosci (np. analityk vs ekspresyjny)?
5. Jak nie da¢ si¢ zdominowac¢ — nawet jesli jestes ,maty”?

5.Walidacja: testy wiedzy i test ewaluacyjny
Szkolenie zdalne w czasie rzeczywistym poprzez platforme ZOOM.US

Kurs przeprowadzany bedzie w formie online, bez podziatu na grupy. Uczestnicy majg mozliwos¢ korzystania zaréwno z kamerki jak i
mikrofonu. Pytania mozna réwniez zadawaé za pomoca czatu.

Przerwy wliczajg sie do czasu trwania szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L L . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Test przed-

szkoleniem. Anna Wrzos 05-05-2025 07:30 08:15 00:45
Powitanie.

Wprowadzenie

do negocjacji -

fundamenty.

Rozmowa na Anna Wrzos 05-05-2025 08:15 09:45 01:30
zywo,

wspétdzielenie

ekranu, wyktad,

éwiczenie

Przerwa

Anna Wrzos 05-05-2025 09:45 10:00 00:15
kawowa



Przedmiot / temat
zajec

Przygotowanie
do negocjac;ji.
Wyktad,
éwiczenie

Przerwa

obiadowa

Przebieg
negocjacji krok
po kroku -
Rozmowa na
zywo, wyktad

Przerwa

kawowa

EEED Techniki i

chwyty
negocjacyjne -
Rozmowa na
zywo, wyktad,
éwiczenia.

Negocjacje
w réznych
kontekstach -
Rozmowa na
zywo, wyktad,
éwiczenie

PRI Przerwa

kawowa

Na co
uwazaé w
negocjacjach?
Rozmowa na
zywo, wyktad

Przerwa

obiadowa

Zamykanie
negocjacji i
follow-up.
Cwiczenia,
rozmowa na
zywo, wyktad

Prowadzacy

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Anna Wrzos

Data realizacji

zajeé

05-05-2025

05-05-2025

05-05-2025

05-05-2025

05-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

09-05-2025

Godzina

rozpoczecia

10:00

12:15

12:30

14:45

15:00

07:30

09:45

10:00

12:15

12:30

Godzina
zakonczenia

12:15

12:30

14:45

15:00

16:30

09:45

10:00

12:15

12:30

14:45

Liczba godzin

02:15

00:15

02:15

00:15

01:30

02:15

00:15

02:15

00:15

02:15



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

kawowa

Negocjacje
migdzynarodowe
i kulturowe
niuanse - Wyktad,
rozmowa na
Zywo

Walidacja:

testy wiedzy i
test ewaluacyjny

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Anna Wrzos 09-05-2025 14:45 15:00 00:15

Anna Wrzos 09-05-2025 15:00 15:45 00:45

- 09-05-2025 15:45 16:30 00:45

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 952,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 400,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 123,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Anna Wrzos

0d 10 lat przekazuje swojg wiedze na poczatku uczniom szkoty policealnej a obecnie studentom
Uniwersytetu. Jest takze trenerem praktykiem, wiec wszystko czego uczy, potrafi uzasadni¢
prawdziwymi case study. Zawodowo optymalizuje procesy oraz pomaga budowac dynamiczne i
efektywne zespoty, co pozwala zaoszczedzi¢ zaréwno czas, jak i pienigdze. Korzysta przy tym z
Lean Management, praktycznych warsztatéw i zajmujgcych szkolen skierowanych do pracownikéw
na réznych szczeblach. W ciggu ostatnich 5 lat podnosita swoje kompetencje i brata udziat w
nastepujacych warsztatach/szkoleniach: W 2019 roku uczestniczyta w warsztacie - Szkota Trenera
oraz w kilkudniowym kursie Coaching & Mentoring, w czerwcu 2022 w warsztacie , Zarzadzanie
Projektami”, W maju 2020 uczestniczyta w szkolenia pn. ,, Maksymalna produktywnos¢". W marciu



2023 ukonczyta Akademie Méwcéw JBB TM.

Anna Wrzos posiada kwalifikacje i doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat liczone
przed datg rozpoczecia ustugi rozwojowej w wymiarze minimum 120h w zakresie tematycznym
ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik ustugi otrzyma komplet materiatow szkoleniowych w formie PDF, przygotowany przez prowadzacego tj. ( prezentacja pdf.)

Informacje dodatkowe

W przypadku pracownikéw i pracodawcéw, ktérzy zgtosza finansowanie ustugi ze srodkéw publicznych w co najmniej 70% cena za ustuge
liczona jest w kwocie netto zgodnie z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od
podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnier na podstawie art. 82 ust 3 ustawy z dnia 11 marca 2004. o podatku od
towaréw i ustug(t.j. Dz. U. 2023 r., poz. 955 ze zm.).

Warunki techniczne

a) ustuga bedzie prowadzona za posrednictwem platformy zoom.us

b) minimalne wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny/laptop, kamera wbudowana/na USB, mikrofon, stuchawki/ gto$niki Processor
and RAM requirements Minimum Processor Single Core 1Ghz or Higher RAM 2GB Recommended Dual Core 2Ghz or Higher (i3/i5/i7 or
AMD equivalent) RAM 4GB Przewodowy lub bezprzewodowy (3G or 4G/LTE). Minimum bandwidth is 600kbps (up/down) and
recommended is 1.5 Mbps

¢) minimalne wymagania dotyczace tgcza sieciowego: minimum 70 kb/s downloadu

d) niezbedne oprogramowanie: minimum Windows XP/MacOS High Sierra, przegladarka internetowa (marka nie ma znaczenia)

e) okres waznosci linku do zakoriczenia szkolenia ( wg harmonogramu)

Kody dostepowe do platformy ZOOM.US, za ktérej pomoca realizowana bedzie ustuga zdalna w czasie rzeczywistym, tj. link do logowania, ID
spotkania zostang przestane drogg mailowg do Uczestnikéw szkolenia oraz Administratoréw Regionalnych po zakoriczonym procesie rekrutacji.

Kontakt

ﬁ E-mail izabela.wikaryjczyk@wp.pl

Telefon (+48) 887 038 880

Izabela Wikaryjczyk



