Mozliwo$¢ dofinansowania

zespotem
Numer ustugi 2025/08/17/151614/2943239

Alter Szkolenia © Katowice / stacjonarna

Agnieszka Bannach

YAk Kkkk 50/5 (@ 9o

9 ocen £ 13.10.2025 do 13.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Liderskie negocjacje: Budowanie trwatych
porozumien i skuteczne zarzadzanie 3 080,00 PLN  netto

& Ustuga szkoleniowa

3 080,00 PLN brutto

140,00 PLN brutto/h
140,00 PLN netto/h

Biznes / Negocjacje

Szkolenie jest skierowane do:

Menadzerow, lideréw zespotow i kierownikow projektow, ktérzy chca
rozwija¢ kompetencje negocjacyjne i przywodcze w codziennej pracy.
Specijalistow i ekspertow, ktorzy przygotowuija sie do objecia roli lidera
lub odpowiedzialnych za prowadzenie kluczowych rozméw z
klientami, partnerami biznesowymi i wspétpracownikami.

Osob aspirujacych do stanowisk menedzerskich, ktére chca zdobyé¢
solidne fundamenty negocjacyjne i przywédcze jeszcze przed
objeciem roli lidera.

Przedsiebiorcow i wlascicieli firm, ktérzy poszukuja praktycznych
narzedzi pozwalajgcych skutecznie budowaé relacje, podejmowacé
decyzje i zawiera¢ trwate porozumienia.

Pracownikéw dziatéw HR, sprzedazy, obstugi klienta oraz negocjaciji
kontraktowych, gdzie kluczowe sg umiejetnosci komunikaciji, radzenia
sobie z emocjami i zarzadzania konfliktem.
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Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kluczowych kompetencji negocjacyjnych i przywddczych poprzez zrozumienie wptywu
emocji na proces decyzyjny, budowanie pewnosci siebie oraz stosowanie sprawdzonych narzedzi i technik. Uczestnicy
nauczg sie skutecznie prowadzi¢ rozmowy, podejmowac trafne decyzje i budowac trwate porozumienia oparte na
zaufaniu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozumie znaczenie emocji w
negocjacjach i przywédztwie

Stosuje systemowe podejscie do
negocjacji i przywédztwa

Potrafi definiowac¢ cele i misje
negocjacyjna

Umie przekazywa¢ trudne informacje w
spos6b konstruktywny

Potrafi radzi¢ sobie z odrzuceniem i
brakiem decyzji

Wykazuje $wiadomos$¢ wiasnych
mocnych i stabych stron jako lider

Umie zadawa¢ wtasciwe pytania i
prowadzi¢ dialog negocjacyjny

Kryteria weryfikacji

Potrafi wskazaé, jak emocje wptywaja
na decyzje i komunikacje

Umie zaprezentowa¢ elementy systemu
i ich praktyczne zastosowanie

Formutuje jasny, spdjny cel rozméw lub
dziatan liderskich

Przedstawia propozycje i informacje z
zachowaniem kontroli emocjonalnej

Proponuje alternatywne rozwigzania i
kolejne kroki

Okresla obszary do rozwoju i sposoby
ich wzmacniania

Formutuje pytania pogtebiajace i
budujgce porozumienie

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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 walidacji?

TAK

Program

Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych. W trakcie szkolenia odbeda sie przerwy.

Dodatkowo szkolenie bedzie realizowane z wykorzystaniem réznorodnych metod interaktywnych i aktywizujacych, obejmujacych: warsztaty
grupowe, prace na realnych raportach uczestnikéw, analize studium przypadku, dyskusje moderowane, sesje pytan i odpowiedzi, ¢wiczenia
praktyczne, burze mézgoéw, odgrywanie rol oraz interaktywne ankiety i testy sprawdzajgce wiedze

Dzien 1: Fundamenty skutecznych negocjacji i przywodztwa

@ Wprowadzenie do szkolenia

Jak zmaksymalizowa¢ korzysci ze szkolenia i przeku¢ wiedze w praktyczne umiejetnosci?
€@ Modut 1: Negocjacje i przywdédztwo — system zapewniajacy emocjonalng kontrole
Gtowne mity dotyczacych przywddztwa i negocjacji

Emocje i ich wptyw na podejmowane decyzje

Dlaczego system w negocjacjach i przywo6dztwie?

@ Modut 2: Negocjacje i przywodztwo — mindset

Najwieksze wyzwanie stojgce przed liderami, ktére decyduja o ich sukcesie lub porazce
Psychologia strachu i najwiekszy wrég lidera

Definicja negocjacji, ktéra pozwala zawiera¢ trwate porozumienia

Moment, w ktérym zaczynajg sie prawdziwe negocjacje

@ Modut 3: Podejmowanie decyzji - nie bdj sie odrzucenia

Przekazywanie ztych wiadomosci i wptyw emocji na proces decyz;ji

Powody, dla ktérych ludzie odrzucajg przedstawiane propozycje

@ Modut 4: Pierwszy kontakt, pierwsze negocjacje

Krytyczny element przywodztwa

Zanim cokolwiek zaprezentujesz znajdZ odpowiedzi na 3 pytania

Dzien 2: Fundamenty skutecznych negocjacji i przywédztwa cz. 2

€@ Modut 5: Lista kontrolna — Misja & Cel

Koncepcja Misji & Celu jako fundamentu skutecznego przywddztwa i negocjacji

Jak sformutowac¢ Misje & Cel, ktdra stanie sie Twojg tarczg ochronng?

@ Modut 6: Lista kontrolna — Bagaz

Czym jest ,bagaz” w przywddztwie i negocjacjach oraz jak sobie z nim radzi¢?

Jak dobrzy liderzy radza sobie z problemami?

Delegowanie rozwigzania probleméw, a zaufanie do cztonkdw zespotu

€@ Modut 7: Lista kontrolna - Kolejne kroki



Co gdy nie mozna podja¢ decyzji?
Zwolnij, jeszcze nie masz umowy
Odrzucenie propozycji — co dalej?
€ Modut 8: Dziennik

Dlaczego jest tak istotny?

Najwazniejsze elementy dziennika

@ Modut 9: Zachowanie lidera — postawa i komunikacja

Samoswiadomos$¢ swoich mocnych i stabych stron

Czy presja ma sens?
Zadawanie wtasciwych pytan

€ Modut 10: Case study

Analiza 2 sytuacji negocjacyjnych w kontekscie przywéddztwa — omoéwienie i wymiana do$wiadczen

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat

zajeé Prowadzacy

Brak wynikéw.

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: 1

Data realizaciji Godzina
zajec rozpoczecia

Cena

3 080,00 PLN

3 080,00 PLN

140,00 PLN

140,00 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin
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o Mikotaj Tarnawski

‘ . Menedzer z 25-letnim doswiadczeniem w rozwoju biznesu w regionie CEE dla globalnych korporacji,
takich jak Intel, Smurfit Kappa, ArcelorMittal, TJ|[H2b Analytical Services. Pracowat i mieszkat w
Holandii, Niemczech, Czechach i Polsce, prowadzac projekty w zréznicowanych srodowiskach
kulturowych i biznesowych.
Trener negocjacji, szkolony przez legendarnego Jima Campa, doradce CEO firm z listy Fortune 500
(np. Intel, Cisco, IBM) oraz jednostki kryzysowej FBI.
Absolwent Arnhem Business School, HAN University of Applied Sciences w Holandii oraz
Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach.
Autor artykutéw eksperckich i prelegent podczas konferencji organizowanych przez Puls Biznesu,
Gazete Prawng i Wolters Kluwer.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymaja komplet materiatéw w formie elektronicznej, ktére beda dostepne do pobrania przed rozpoczeciem szkolenia
oraz na biezaco w trakcie jego trwania.

Uczestnicy otrzymajg zaswiadczenia potwierdzajace ukorczenie szkolenia.
Materiaty w formacie PDF z prezentacji uzywanych podczas szkolenia.
Metody interaktywne i aktywizujace prowadzenia ustugi:

e Warsztaty problemowe - uczestnicy w matych grupach opracowujg rozwigzania

 Studia przypadkow (case study) — analiza rzeczywistych sytuacji organizacyjnych

¢ Burza m6zgéw - generowanie pomystow

» Symulacje decyzyjne — odgrywanie rél (role-play)

¢ Dyskusja moderowana - pogtebiona wymiana doswiadczen i opinii z aktywnym udziatem trenera.

Adres

ul. Teatralna
40-003 Katowice

woj. Slaskie

Profesjonalna przestrzen szkoleniowa. Dostosowywana do potrzeb uczestnikéw.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Agnieszka Bannach

E-mail agnieszka.bannach@gmail.com
Telefon (+48) 508 465 485






