Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Akademia negocjacji Win-Win. 1 094,70 PLN brutto

Strategiczne warsztaty z wykorzystaniem 890,00 PLN netto

Al. 156,39 PLN brutto/h
HR GROUP Numer ustugi 2025/09/08/13374/2990788 127,14 PLN netto/h

LSJ HR GROUP
SOZANSKI SPOLKA
KOMANDYTOWA

© szczecin/ stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

*hh kit 43/5 @ 7h
1468 ocen £ 29.10.2025 do 29.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

e Specjalisci i menedzerowie uczestniczacy w negocjacjach
biznesowych (np. zakupowych, sprzedazowych, HR).

e Osoby zarzadzajgce zespotami lub projektami, ktére musza uzgadnia¢
warunki wspoétpracy z partnerami wewnetrznymi i zewnetrznymi.

e Pracownicy dziatéw sprzedazy, zakupdw i obstugi klienta, regularnie
prowadzacy rozmowy handlowe.

¢ Osoby zainteresowane rozwojem kompetencji komunikacyjnych i
negocjacyjnych, w szczegélnosci w duchu win-win.

¢ Uczestnicy otwarci na nowe technologie, chcacy wykorzystac
narzedzia Al (np. ChatGPT) do symulacji i analizy negocjaciji.

Grupa docelowa ustugi

W szkoleniu moga wziaé udziat uczestnicy z réznych projektow
(skontaktuj sie z nami celem weryfikacji).

Ustuga rozwojowa adresowana réwniez do Uczestnikéw projektu
"Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe".

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikéw 14

Data zakonczenia rekrutacji 28-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 7

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do prowadzenia negocjacji w duchu win-win poprzez poznanie fundamentéw skutecznych
negocjacji, praktyczne prze¢wiczenie réznych scenariuszy biznesowych oraz wykorzystanie narzedzi Al (w tym ChatGPT)
do analizy styléw negocjacyjnych i doskonalenia strategii. Uczestnicy nauczg sie rozpoznawaé wiasny styl negocjacji,
stosowaé techniki budowania pozycji oraz przygotowywac sie do rozméw z uwzglednieniem intereséw stron.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Poprawnie wskazuje w pytaniu

testowym cechy charakterystyczne Test teoretyczny z wynikiem
danego stylu oraz dopasowuje przyktad generowanym automatycznie
sytuacji do stylu negocjaciji.

Uczestnik zna i rozréznia style
negocjacyjne (twardy, miekki,
partnerski).

W pytaniu testowym wybiera poprawna
Uczestnik zna pojecie BATNA i potrafi definicje BATNA oraz wskazuje, ktéra z Test teoretyczny z wynikiem
okresli¢ jego znaczenie w negocjacjach. opciji najlepiej obrazuje zastosowanie generowanym automatycznie
BATNA w praktyce.

Identyfikuje, ktéra z opisanych sytuaciji
stanowi przyktad kotwiczenia, perswaz;ji
lub manipulacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Uczestnik rozpoznaje techniki
perswazji, manipulacji i kotwiczenia

. o . Wybiera poprawng sekwencje dziatan z -
Uczestnik odpowiednio przygotowuje . . Test teoretyczny z wynikiem
checklisty przygotowawczej do

sie do negocjacji enerowanym automatycznie
¢ gocacl negocjacji. g y y

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

Grupa docelowa szkolenia

 Specjalisci i menedzerowie uczestniczacy w negocjacjach biznesowych (np. zakupowych, sprzedazowych, HR).

e Osoby zarzadzajgce zespotami lub projektami, ktére muszg uzgadniaé warunki wspotpracy z partnerami wewnetrznymi i
zewnetrznymi.

e Pracownicy dziatéw sprzedazy, zakupdw i obstugi klienta, regularnie prowadzacy rozmowy handlowe.

¢ Osoby zainteresowane rozwojem kompetencji komunikacyjnych i negocjacyjnych, w szczegdlnosci w duchu win-win.

¢ Uczestnicy otwarci na nowe technologie, chcacy wykorzystac narzedzia Al (np. ChatGPT) do symulacji i analizy negocjaciji.

Uczestnicy szkolenia bedg pracowac w sali szkoleniowej wyposazonej w ekran i stoty. Ok. 20% ustugi przeznaczone jest na przekazanie wiedzy
teoretycznej, pozostaty czas poswiecony zostanie na praktyczne ¢wiczenia, omdwienie case study, prace w grupach/parach, scenki itp.

Godzina ustugi obejmuje 60 minut (tacznie z przerwami wskazanymi w harmonogramie) - w trakcie szkolenia na kazdy dzien przewidziane sg 2
przerwy kawowe oraz jedna przerwa obiadowa.

Walidacja zostanie przeprowadzona w formie testu z wynikiem generowanym automatycznie.
Ramowy program
Wprowadzenie

¢ Prezentacja celu warsztatu: rozwéj kompetencji negocjacyjnych w duchu win-win, z wykorzystaniem narzedzi Al.

« Cwiczenie integracyjne: Twoje ostatnie negocjacje - uczestnicy uswiadomia sobie, ze negocjuja codziennie i rozpoznajg wiasny styl
(twardy, miekki, partnerski).

¢ Dodatek z ChatGPT - analiza opisanych sytuaciji, klasyfikacja stylu negocjacji, rekomendacje alternatywnych strategii.

Fundamenty skutecznych negocjacji

¢ Czym sg negocjacje i jakie majg oblicza.

e Style negocjaciji i ich praktyczne zastosowanie.

e Kotwiczenie, perswazja, manipulacja.

e BATNA - sita pozycji negocjacyjne;.

¢ Koalicje w negocjacjach.

e Asertywnos¢ i komunikacja niewerbalna.

¢ Etyka negocjacji i budowanie zaufania.

e Lista 10 pytan utatwiajgcych aktywne stuchanie.

e Checklista: jak przygotowac¢ sie do realnych negocjaciji krok po kroku.

Negocjacje w praktyce
a) Zakup samochodu stuzbowego

* Symulacja negocjacji (Dyrektor Sprzedazy vs Sprzedawca w salonie).
¢ Analiza intereséw jawnych i ukrytych.
¢ Dodatek z ChatGPT: analiza przebiegu negocjaciji, wskazanie mocnych stron, btedéw i rekomendacji.

b) Podwyzka u szefa

¢ Symulacja rozmowy negocjacyjnej o podwyzke.
» Dodatek z ChatGPT: Al odgrywa role szefa (twardy, zyczliwy, dyplomata) i udziela feedbacku na argumentacje oraz strategie BATNA.

c¢) Negocjacje wielostronne: Inwestycja w miescie

¢ Role: Samorzad, Inwestor, Mieszkancy, Firma budowlana.
e Symulacja intereséw jawnych i ukrytych.
¢ Dodatek z ChatGPT: wprowadzenie nowej strony w trakcie gry (np. regulator, klient), wymuszajace zmiane strategii.

d) Most strategiczny - wspdlny projekt miedzy firmami

¢ Negocjacje partnerskie i kooperacyjne miedzy zespotami.

¢ Analiza BATNA, ustepstw i strategii win-win.

¢ Dodatek z ChatGPT: Al jako trudny partner biznesowy testujagcy kompromisy, presje czasu i dodatkowe wymagania.

¢ Feedback Al: efektywnos$¢ argumentéw, potencjalne punkty sporne, jako$¢é uwzglednienia intereséw wszystkich stron.



Omoéwienie i podsumowanie

Dyskusja nad doswiadczeniami z ¢wiczen.
Feedback grupowy oraz z narzedzi Al.

Whioski: jak wdrozy¢ podej$cie win-win w realnych rozmowach biznesowych.
Refleksja nad rolg Al jako ,symulatora i trenera negocjaciji”.

Harmonogram

Li

czba przedmiotéw/zajec: 11

Przedmiot / temat

Prowadzac
zajec acy

Wprowadzenie -

cel warsztatu, Anna Nowak
éwiczenie

integracyjne

Dodatek z

ChatGPT -

analiza

opisanych Anna Nowak
sytuaciji,

klasyfikacja stylu

negocjacji.

Przerwa

Anna Nowak
kawowa

Czym sg
negocjacje, style
negocjacji,
kotwiczenie,
perswazja,
manipulacja.

Anna Nowak

BATNA,

koalicje w

negocjacjach,

asertywnos¢,

komunikacja Anna Nowak
niewerbalna,

etykai

budowanie

zaufania.

Przerwa

Anna Nowak
obiadowa

Data realizaciji
zajec

29-10-2025

29-10-2025

29-10-2025

29-10-2025

29-10-2025

29-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:45

11:00

11:45

12:30

Godzina
zakonczenia

09:30

10:45

11:00

11:45

12:30

13:10

Liczba godzin

00:30

01:15

00:15

00:45

00:45

00:40



Przedmiot / temat
zajec

Lista 10

pytan
utatwiajgcych
aktywne
stuchanie;
Checklista-
przygotowanie
do realnych
negocjacji.

Negocjacje
w praktyce:
zakup
samochodu,
podwyzka,
negocjacje
wielostronne,
most
strategiczny

Przerwa

kawowa

Podsumowanie:
dyskusja nad
doswiadczeniami
z ¢wiczen,
feedback
grupowy, wnioski

Walidacja

- test teoretyczny
z odpowiedziami
generowanymi
automatycznie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Anna Nowak

Anna Nowak

Anna Nowak

Anna Nowak

Anna Nowak

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
29-10-2025 13:10
29-10-2025 13:50
29-10-2025 14:30
29-10-2025 14:45
29-10-2025 15:30

Cena

1094,70 PLN

890,00 PLN

156,39 PLN

Godzina
zakonczenia

13:50

14:30

14:45

15:30

16:00

Liczba godzin

00:40

00:40

00:15

00:45

00:30



Koszt osobogodziny netto 127,14 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Anna Nowak

‘ ' Ekspert ds. Sprzedazy B2B i e-commerce. Trener negocjacji i rozwoju zespotéw. Doradca biznesowy.
doswiadczona menedzerka i trenerka z ponad 15-letnig praktyka w sprzedazy, e-commerce i HR.
taczy perspektywe twardych wynikéw biznesowych z rozwojem ludzi i zespotéw. Specjalizuje sie w
tworzeniu i wdrazaniu strategii sprzedazowych, skalowaniu biznesu na rynkach zagranicznych oraz
rozwoju kompetencji negocjacyjnych i przywddczych. Jej warsztaty sg dynamiczne, oparte na
realnych case studies i dostarczajg narzedzi gotowych do natychmiastowego zastosowania.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja prezentacje ze szkolenia.

Informacje dodatkowe

Zawarto umowe z WUP w Szczecinie na $wiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych bonéw szkoleniowych w ramach
projektu "Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe".

W szkoleniu moga wziaé udziat takze uczestnicy z innych programéw dofinansowarn (skontaktuj sie z nami celem weryfikacji).

Adres

ul. Celna 1
70-644 Szczecin

woj. zachodniopomorskie

Budynek wyposazony w winde, mozliwy dostep dla wozkow.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Joanna Siemigtkowska



o E-mail jsiemiatkowska@Isj.pl
Telefon (+48) 510 034 350



