Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje- przygotowanie, 4 243,50 PLN brutto

argumentowanie, przekonywanie 3450,00 PLN netto
282,90 PLN brutto/h

230,00 PLN netto/h

H- I I:t- [} .lll- Numer ustugi 2025/07/21/41747/2892846

KIROV STRATEGIC
NEGOTIATORS
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

ClA ® Ustuga szkoleniowa
W 46/5 (@ 154

67 ocen 9 16.10.2025 do 17.10.2025

© Warszawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

- pracownicy zaangazowani w procesy negocjacyjne z klientami
zewnetrznymi z dziatéw zakupow, dziatéw sprzedazy i dziatow logistyki

Grupa docelowa ustugi . o . . -
- szefowie projektow i szefowie kontraktéw negocjujgcy umowy

- oczekiwane doswiadczenie zawodowe min. 3 lata

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 45

Data zakonczenia rekrutacji 13-10-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 15

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Kurs "Negocjacje-przygotowanie, argumentowanie, przekonywanie" przygotowuje do samodzielnego prowadzenia
negocjacji z partnerami biznesowymi zgodnie z Harvadzkim modelem negocjacji w celu osiggniecia zatozonych



wynikéw finansowych dla organizac;ji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wiedza:

Zna i rozumie pojecia: interesy stron,
BATNA, kwestie negocjacyjne,
argumentacja negocjacyjna, kotwica, Analiza dowodéw i deklaracji
framing.

Rozréznia strategie negocjacyjne w

kontekscie sytuacji rownowagi i braku Poprawne zastosowanie pojec i
réwnowagi sit. terminéw podczas éwiczen, dyskusji i
symulacji

Zna techniki przygotowania oferty
negocjacyjnej i rozpoznawania
intereséw partnera.
Wywiad ustrukturyzowany
Rozumie réznice miedzy stylem
negocjacji ,zimnym” i ,cieptym” oraz ich
wptyw na efekt negocjacyjny.

Potrafi zidentyfikowa¢ wtasne interesy
oraz interesy partnera w procesie

negocjacji.

Umie przygotowac i zaprezentowaé Poprawna identyfikacja interesow stron . .. .
N . - Analiza dowodoéw i deklaraciji

oferte negocjacyjna dostosowana do i BATNA w analizie przypadku

typu partnera.

Stosuje argumenty negocjacyjne oparte
o niepodwazalne kryteria i zarzadza
oczekiwaniami.

Wykorzystuje techniki skutecznej
komunikacji: aktywne stuchanie,
zadawanie trafnych pytan, adekwatne

reagowanie.

Potrafi pracowaé w zespole Uzycie logicznych, spojnych i

negocjacyjnym i stosowaé ustalone uzasadnionych argumentéw podczas Analiza dowodéw i deklaracji
taktyki w sytuacjach symulowanych. symulacji negocjacji

Tworzy plan przygotowania do
negocjacji w formie pisemnej i potrafi
go zastosowac.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wykazuje gotowos$¢ do wspétpracy w

zespole negocjacyjnym.
Uzycie logicznych, spéjnych i

uzasadnionych argumentéw podczas Analiza dowodoéw i deklaraciji

Potrafi udziela¢ i przyjmowacé N L
symulacji negocjacji

konstruktywny feedback.

Bierze odpowiedzialnos¢ za
przygotowanie i przebieg procesu
negocjacyjnego.

Obserwacja zastosowania technik

Rozumie znaczenie etyki | wartoscl aktywnego stuchania, pytan, reakcji w Analiza dowodéw i deklaraciji

organizacyjnych w negocjacjach

symulacjach
handlowych.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

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

TAK

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

TAK

Program

Szkolenie jest dedykowane dla pracownikdw zaangazowanych w procesy negocjacyjne z klientami zewnetrznymi z dziatow zakupow,
dziatéw sprzedazy i dziatéw logistyki, dla szeféw projektéw i szefowie kontraktéw negocjujgcy umowy. Oczekiwane doswiadczenie
zawodowe min. 3 lata.

Podczas szkolenia uczestnicy beda dzielieni na zespoty 2 oraz 3 osobowe do prowadzenia negocjacji w podzespotach. Uczestnicy
rozgrywajg gry symulacyjne dotyczace negocjacji kupna-sprzedazy oraz negocjacji w sytuacjach braku rownowagi stron.

Zakes tematyczny
1. INTERESY
* Po co i jak okresla¢ interesy przed rozmowami?

« Jakie sg drogi realizacji intereséw?



+ Czy i jakie interesy ujawnia¢?
« Jak okresla¢ interesy Partnera?
2. Okreslanie alternatyw i budowanie BATNA
3. KWESTIE negocjacyjne, czyli o czym i jak rozmawiac?

4. ARGUMENTY negocjacyjne oparte o niepodwazalne kryteria ich odpowiedni dobér. FRAMING oraz Zarzadzanie oczekiwaniami w
negocjacjach.

Jak nie oddawac¢ pola za darmo, czyli obrona marzy i wartosci dla naszej firmy
5. Komunikacja i prezentacja oferty w negocjacjach.
* Propozycje wstepne - ich rodzaje i sposéb przedstawiania oferty wstepnej
+ OFERTA WSTEPNA - rodzaje. Jak formutowaé i modyfikowac swojg oferte w zaleznosci od typu partnera
+ Kotwica negocjacyjna vs budowanie umowy oparte o kryteria negocjacyjne
Techniki skutecznej komunikacji (Aktywne stuchanie i co dalej?, Umiejetnos$¢ zadawania trafnych pytan,
« 7 Taktyk obrony marzy i wartosci. Taktyki wtasciwego ustepowania w negocjacjach
W trakcie szkolenia uczestnicy rozgrywaja gry symulacyjne, ktérych celem jest pokazanie:
« jak negocjowac¢ warunki umowy,
« jak budowa¢ BATNA i na czym polega budowanie skutecznych argumentéw podczas negocjaciji,
+ jakie sg sity w procesie negocjacji i jak mozna z nich korzystag,

- jaka jest roznica miedzy ,cieptym” ( bezposrednie spotkanie) a ,zimnym” (rozmowa przez telefon, wymiana korespondencji e-mail'owej,
wymiana dokumentéw) sposobem prowadzenia negocjacji z punktu widzenia sukcesu i efektu negocjacji,

« jak wptywa na wynik rozméw postrzeganie swojej roli wzgledem roli partnera.

Weryfikcja efektéw ksztatcenia nastepuje poprzez obowigzkowe zaliczenie. Uczestnik otrzymuje 30 dniowe zadanie rozwojowe - pisemny
program tworzenia dobrych nawykéw odnosnie przygotowania i prowadzenia negocjacji zakonczony feedback’iem od prowadzacych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 13

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
iy Prowadzacy Iy . -
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin
"INTERESY
*Pocoijak
okresla¢ interesy
przed
rozmowami? *
Jakie sg drogi . .

o Nikolay Kirov 16-10-2025 09:00 10:30 01:30
realizacji
interesow? « Czy i
jakie interesy
ujawniaé? * Jak
okresla¢ interesy
Partnera?"



Przedmiot / temat
zajec

Okresélanie

alternatyw i
budowanie
BATNA

KWESTIE
negocjacyjne,
czyli o czym i jak
rozmawiac?

ARGUMENTY
negocjacyjne:
niepodwazalne
kryteria, framing,
zarzadzanie
oczekiwaniami

Jak nie

oddawac pola za
darmo - obrona
marzy i wartosci
firmy

"Komunikacja i
prezentacja
oferty w
negocjacjach *
Propozycje
wstepne ¢ Oferta
wstepna -
rodzaje i
dopasowanie *
Kotwica
negocjacyjna vs
umowa oparta o
kryteria"

podsumowanie

"Techniki

skutecznej
komunikacji
Aktywne
stuchanie *
Trafne pytania"

7 Taktyk

obrony marzy i
wartosci

Prowadzacy

Nikolay Kirov

Nikolay Kirov

Nikolay Kirov

Nikolay Kirov

Nikolay Kirov

Nikolay Kirov

Nikolay Kirov

Nikolay Kirov

Data realizacji
zajeé

16-10-2025

16-10-2025

16-10-2025

16-10-2025

16-10-2025

16-10-2025

17-10-2025

17-10-2025

Godzina
rozpoczecia

10:30

11:30

12:30

14:00

14:45

15:30

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

11:30

12:30

13:00

14:45

15:30

16:30

10:30

11:30

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

00:45

00:45

01:00

01:30

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Taktyki

witasciwego
ustepowania w
negocjacjach

Nikolay Kirov 17-10-2025 12:30 13:00 00:30

Cwiczenia
- negocjacje w Nikolay Kirov 17-10-2025 14:00 15:00 01:00
parach / grupach

Oméwienie
éwiczeni
feedback

Nikolay Kirov 17-10-2025 15:00 16:00 01:00

Podsumowanie i

) i Nikolay Kirov 17-10-2025 16:00 16:30 00:30
zakonczenie

szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 243,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 450,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 282,90 PLN

Koszt osobogodziny netto 230,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

122

o Nikolay Kirov
‘ ' negocjacje, zarzadzanie sobg w czasie

Praktyk z zapleczem naukowym. Od 1996 r. wyktadowca, doradca, méwca inspiracyjny, trener w
zakresie:

+ Negocjacji, Budowania Relacji i Kreowania Wartosci Dodanej w Biznesie



+ Przywddztwa, strategii i wdrazania zmian organizacyjnych

+ Rozwigzywania konfliktéw i komunikowania sie

+ Negocjacji Strategicznych i Miedzykulturowych

« Zarzadzania sobg, zespotem oraz zarzadzania wtasng energia: ciatem, emocjami i umystem.

Instruktor Calligraphy Health System - Calligraphy Yoga - odmiana QiGong oraz ZEN Coaching
praktyk.

Certyfikowany w narzedziach diagnostycznych: FRIS, MPA, MTQ48, Reiss Motivation Profile

0d 22 lat ponad 70 000 os6b brato udziat w moich wyktadach, szkoleniach i sesjach strategicznych
podczas realizacji Programow Rozwojowych dla Korporacji i Przedsiebiorcow, studiow
podyplomowych, programéw Master of Business Administration: Executive MBA, MBA IT, MBA HR,
MBA FINANSE, MBA dla Inzynieréw, MBA dla kadry Medycznej a takze na miedzynarodowym
programie Executive MBA realizowanym w jezyku rosyjskim na Biatorusi. Wyktadowca ,Kozminski
AMP - Advanced Management Program” - realizacja Warszawa - Barcelona, na ktérym prowadzitem
zajecia w EADA Business School.

Specjalizuje sie w projektowaniu programéw talentowych i rozwojowych dla menedzeréw - pod
indywidulane potrzeby organizacji.

Twérca ,Akademii Negocjacji, Budowania relacji i Kreowania Wartosci w Biznesie” oraz studiow
podyplomowych ,Strategiczne Zarzadzanie Sprzedazg i Zespot

222

o Nadejda Kirova

‘ ' Manager, przedsiebiorca, trener i coach z ponad 20-letnim doswiadczeniem zawodowym.
Certyfikowany konsultant metod analizy osobowosci zawodowej i rozwoju i coach, stosujgcy w
swojej praktyce kwestionariusze Master Person Analysis, FRIS, Gallup i MTQ48 - odpornos¢
psychiczna (mental toughthness).
0d lat tgczy swoje doswiadczenia menedzerskie oraz biznesowe z technikami trenerskimi opartymi
0 najnowszg wiedze z zakresu budowy mézgu, styléw myslenia FRIS® oraz uczenia sie. Prowadzi

warsztaty dla menedzeréw, dyrektoréw szkét, nauczycieli, ucznidéw i ich rodzicéw.

Wspotzatozyciel, partner i cztonek zarzadu firmy Kirov Strategic Negotiators Sp. z 0.0.
specjalizujgcej sie w doradztwie i szkoleniach w zakresie negocjacji i budowania relacji w biznesie.

Partner merytoryczny Executive Busiess School Akademii Leona Kozminskiego.

Studia magisterskie Uniwersytet Warszawski- zarzgdzanie

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty dostepne na szkoleniu i po nim



Adres

Warszawa 57
03-301 Warszawa

woj. mazowieckie

Ustuga jest realizowana na terenie Akademii Leona KoZzminskiego

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

o Kaja Prystupa
ﬁ E-mail kaja@kirov.pl

Telefon (+48) 502 143 267



