Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje w biznesie. Warsztaty dla 5227,50 PLN brutto

zarzadzajacych 4250,00 PLN netto
ISYIUT | Numer ustugi 2025/08/27/7597/2964590 326,72 PLN brutto/h
LKA 265,63 PLN netto/h

"FRANCUSKI
INSTYTUT
GOSPODARKI -
POLSKA" SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS @ Warszawa / stacjonarna

ClA & Ustuga szkoleniowa
Kk ok k¥ 43/5  @© 16h

386 ocen B9 16.12.2025 do 17.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Wtasciciele przedsiebiorstw, prezesi zarzagdow, cztonkowie zarzadow,
cztonkowie rad nadzorczych, dyrektorzy zarzadzajacy oraz dyrektorzy
Grupa docelowa ustugi poszczegolnych pionéw finanséw, produkcji, zakupdw, prawa, logistyki,
sprzedazy, marketingu, HR, IT administracji, kluczowa kadra managerska
chcaca doskonali¢ know-how w zakresie skutecznych negocjaciji.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 11-12-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

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

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

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest przygotowanie Uczestnikéw — kadre zarzadzajgca do negocjacji w réznych sytuacjach
biznesowych takich jak np.: negocjacje kontraktéw z partnerami biznesowymi, uktadéw zbiorowych, uméw z bankami
czy z pracownikami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Charakteryzuje skuteczne metody

negocjowania z réznymi grupami

interesariuszy, m.in. — radg nadzorcza,

zwigzkami zawodowymi, kluczowymi

klientami, bankami, Test teoretyczny
dostawcami,monopolistami,

pracownikami oraz w sytuacjach

szczeg6lnych np. negocjacjach

wielostronnych i wielokulturowych.

Skutecznie negocjuje w réznych

sytuacjach biznesowych takich jak np.: Okresla zasady efektywnego
negocjacje kontraktoéw z partnerami przygotowywania sie do procesu Test teoret

. . . . est teoretyczn
biznesowymi, uktadéw zbiorowych, negocjacji, aby unika¢ popetniania yczny
umow z bankami czy z pracownikami. btedéw.

Wykorzystuje praktyczne umiejetnosci
na temat stosowania najbardziej Test teoretyczny
skutecznych technik negocjacyjnych.

Zarzadza konfliktem podczas
negocjacji, a takze konfliktem Test teoretyczny
powstatym wewnatrz organizacji.

Definiuje preferowany styl

Postuguje sie réznymi stylami negocjowania i okresla swoje mocne i
X . . o Test teoretyczny
negocjowania stabe strony stuzace nakresleniu

kierunkéw indywidualnego rozwoju.

Rozpoznaje, czy jest obiektem L.
R . i R . Wykorzystuj, uzywa skutecznych
manipulacji oraz jak przeciwstawi¢ sie Test teoretyczny

prébom manipulacji technik antymanipulacyjnych

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

Ustuga prowadzona jest w trybie godzin zegarowych. dwie przerwy 10 minutowe kazdego dnia wliczone sg w ustuge. Kazdy uczestnik
bedzie miat swoje stanowisko ( krzesto, biurko -max.2 osoby przy biurku).

Pierwszy dzien (9.00 - 17.00)

. Wprowadzenie: cele seminarium, poznanie sie Uczestnikdw i test wprowadzajgcy.

. Jakie sg skuteczne typy strategii oraz technik i taktyk negocjacyjnych?

. 2.1. Wybér strategii negocjacyjnych i zalecane sytuacje ich stosowania w praktyce biznesowej.

. 2.2.,12 kluczowych technik negocjacyjnych”. Korzysci i zagrozenia poszczegdlnych technik i taktyk negocjacyjnych.
.2.2.1. Taktyka dziegciu i miodu

. 2.2.2. Na wyczerpanie

. 2.2.3. Zmiana biegéw

. 2.2.4. Trzecia strona

. 2.2.5. Szkoda by byto
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10. 2.2.6. Granie emocjami

11.2.2.7. Skubanie

12.2.2.8. Inne

13. Dobre przygotowanie do negocjacji jako kluczowy czynnik sukcesu udanych negocjacji w biznesie.
14.3.1. Czas.

15. 3.2. Ludzie — zasoby organizacji i strona przeciwna.

16. 3.3. Relacje — ze stronami.

17. Jakie cechy i umiejetnosci powinien posiada¢ dobry negocjator?

18.4.1. Gra.

19. 4.2. Sztuka.

20. 4.3. Sita — 4 sekundy oraz znaczenie przerw w negocjacjach.

21. Czy nadaje sie na skutecznego negocjatora?

22.5.1. Test indywidualnych umiejetnosci negocjacyjnych. — Cwiczenie

23. Jak prowadzié udane negocjacje w réznych sytuacjach biznesowych? Czesé I. — Cwiczenia — warsztaty — scenki
24. Wywieranie wptywu a manipulacja.

25.7.1. Mechanizmy wywierania wptywu.

26. 7.2. Wywieranie wptywu a manipulacja.

27.7.3. 6" kluczowych regut wywierania wptywu. — Dyskusja moderowana

28. Techniki, narzedzia oraz metody wywierania wptywu i manipulacji.

29. 8.1. Zasada autorytetu.

30. 8.2. Demonstracja.

31. 8.3. Nasladownictwo.

32. 8.4. Efekt pierwszeristwa i $wiezoéci. — Cwiczenie - przyktady

33. Jak przezwycigza¢ trudnosci w negocjacjach?

34.9.1. Jak radzi¢ sobie z zastrzezeniami?

35.9.2. Kolejnos¢ etapdw negocjacji ,wymuszajgcych” wspétprace.

36. Negocjacje — moje preferencje. Test: ,M¢j preferowany styl prowadzenia negocjacji”. — Cwiczenie
37. Podsumowanie dnia.

Drugi dzien (9.00 - 17.00)

1. Powtorzenie i utrwalenie zagadnien omawianych pierwszego dnia seminarium.
2. Jak prowadzi¢ udane negocjacje w réznych sytuacjach biznesowych? Czesé Il. — Cwiczenia — warsztaty — scenki
3. Jak zarzadza¢ emocjami w negocjacjach?



4. 3.1. Emocjonalne reakcje — czym sie objawiajg?
5. 3.2. Stres — pomaga czy przeszkadza? Jak walczy¢ ze stresem?
6. 3.3. Czego sie obawiajg strony negocjacji? — Cwiczenie
7. Komunikacja werbalna, niewerbalna, mowa ciata w negocjacjach.
8. 4.1. Poziom tresci a poziom relaciji.
9. 4.2. Komunikacja werbalna i pozawerbalna. Jak jg interpretowaé?
10. 4.3. Pytania w negocjacjach. — Cwiczenie
11. Asertywnos¢ w negocjacjach.
12. 5.1. Co to znaczy asertywne stawianie granic?
13.5.2. ,Zdarta ptyta”.
14. 5.3. Krytyka ogdlna.
15. 5.4. Zamglenie. - Cwiczenie
16. Negocjacje — sytuacje szczegélne. — Cwiczenie — Negocjacje wielostronne
17. 6.1. Etapy i ich zawartos¢ w negocjacjach wielostronnych.
18. 6.2. Procedura prowadzenia negocjacji wielostronnych. — Cwiczenie — Negocjacje transgraniczne
19. 6.3. Réznice w negocjacjach lokalnych i transgranicznych. Kontekst otoczenia i kontekst bezposredni.
20. 6.4. Wymiary kulturowe — ranking krajow.
21. 6.5. Oddziatywanie kulturowe na czynniki negocjacji. Wnioski i dyskusja — co moge przenies¢ do wtasnej firmy?
22. Ktamstwo w negocjacjach.
23.7.1. Funkcja ktamstwa / blefu w negocjacjach. — Cwiczenie
24.7.2. Metody rozpoznawania klamstwa agentéw CIA.
25. 7.3. Ktamliwe zachowania — oznaki ktamstwa.
26. 7.4. Analiza rozmowy dziennikarki z kongresmenem.
27.7.5. Stworzenie katalogu pytan kontrolnych do wykorzystania w trakcie negocjacji. — Cwiczenie
28. 7.6. Skad mozemy mieé pewnos¢, ze oponent mija sie z prawda? — Wnioski i dyskusja
29. Dekalog ,mistrza negocjacji”. — Warsztat
30. 8.1. Co moge przenie$¢ do wtasnej firmy? — Wnioski i dyskusja
31. Jak prowadzi¢ negocjacje w roznych sytuacjach biznesowych? Czes¢ Il — warsztaty podsumowujace i wykorzystujgce elementy
wywierania wptywu. — Cwiczenia i scenki z kamera (udziat w scenkach jest fakultatywny)
32. Podsumowanie zajeé.
33. Opcjonalnie: Wypetnienie Indywidualnego Planu Dziatarn Wdrozeniowych (wydruki dostarczone uczestnikom).

34-Walidacja-test

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L X . i Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5227,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 250,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 326,72 PLN

Koszt osobogodziny netto 265,63 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

O
o

122
Zbigniew Turlinski

Konsultant i trener specjalizujacy sie w obszarze marketingu i sprzedazy z doswiadczaniem w pracy
dla wielu polskich oraz miedzynarodowych firm i korporacji.

Menedzer marketingu handlowego z doswiadczeniem w pracy na ré6znych stanowiskach w
migdzynarodowych koncernach FMCG.

Jako Manager dziatu Marketingu Handlowego prowadzit wiele dziatan o charakterze projektowym,
jak wprowadzenie systemu CRM w British-American Tobacco, projekty merchandisingowe zwigzane
z ekspozycjg produktow grupy BOLS (CEDC), projekty organizacyjne (National Sales Conference),
projekty informatyczne EDI firmy Lyreco, identyfikacje i wprowadzenie proceséw Trade
Marketingowych powodujgcych wyzszg efektywnos$¢ prowadzenia dziatan przez Field Force (BAT,
CEDC, AVON Cosmetics).

Wyksztatcenie Zbigniewa z jednej strony wspiera Marketing i Zarzadzanie Przedsiebiorstwem
(studia wyzsze i studia podyplomowe), a z drugiej daje podstawy do szkolenia ludzi. Ukorczyt
Akademie Treneréw Sprzedazy, gdzie nabyt kompetencje trenerskie i szkoleniowe. Akredytowany
trener metodyki Insights Discovery, a takze posiadacz Certyfikatu Prince2 Foundation.

Projektuje szkolenia, prowadzi je i wspotpracuje jako Coach Sprzedazy.
Posiada ponad 120h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen na temat negocjacji biznesowych dla
0s06b dorostych w ostatnich 24 miesigcach wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia.

222

Matgorzata Tetlak

Absolwentka Psychologii Uniwersytetu Opolskiego, Psychologii Sledczej w praktyce operacyjnej i
procesowej, MasterClass of Management, Psychologii Transportu z elementami psychodiagnostyki
Uniwersytetu SWPS oraz Szkoty Treneréw Wszechnicy Uniwersytetu Jagiellofiskiego. Cztonek
Stowarzyszenia Psychologéw Sadowych w Polsce. Poza uzyskang wiedzg posiada wieloletnie
doswiadczenie jako psycholog, manager oraz trener w wiodgcych organizacjach branzy medyczne;j,
farmaceutycznej, Human Resoureces, jak réwniez przemystu ciezkiego. W swojej pracy zarzadzata
zespotami, prowadzita konferencje naukowe oraz wydarzenia biznesowe. Wspierata najwyzszy
management w wyzwaniach zwigzanych z pracg z ludzmi. Prowadzita takze indywidualne warsztaty
rozwojowe dla kadry zarzadzajace;.

Budujgc swoje kompetencje w ramach pracy w szpitalnych oddziatach psychiatrycznych,
towarzyszyta w trudnych etapach zycia pacjentéw, zaréwno w sferze prywatnej, jak i zawodowe;.

Zdobyta wiedza i doswiadczenie pokazaty jej jak wazne jest dopasowanie metod wspétpracy do
oczekiwan klienta. Elastycznos$¢ oraz indywidulane podejscie to jej priorytet we wspotpracy.
Pasjonuje mnie praca z ludzmi, ich wyjatkowos$cig oraz niepowtarzalnoscig wyrazanych wartosci,
postaw i emocji.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Segregatory z prezentacjg i miejscem na notatki, skrypt, éwiczenia. Po zakoriczonym szkoleniu uczestniczy otrzymujg prezentacje z zaje¢
drogg mailowa.

Warunki uczestnictwa

Przestanie podpisanej przez Decydenta karty zgtoszenia na adres:
biuro@figpolska.pl, co jest rbwnoznaczne z akceptacjg warunkéw zgtoszenia

Wiecej informacji w biurze FIG Polska - tel. +48 22 823 42 83 lub na stronie www.figpolska.pl.

Informacje dodatkowe

wiecej informacji na www.figpolska.pl

Adres

ul. Towarowa 2
00-811 Warszawa

woj. mazowieckie

Warszawa, hotel Golden Tulip****

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail beata.michalak@figpolska.pl

Telefon (+48) 22 8234 283

Beata Michalak



