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SZKOLA
INSPIRACJI
SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS @ Biatystok / stacjonarna
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dAhKkkk 48/5 () ogh

71 ocen £ 04.11.2025 do 02.12.2025

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

Cel

Cel edukacyjny

Numer ustugi 2025/09/10/21357/2997918

® Ustuga szkoleniowa

Negocjacje z elementami NLP 3 500,00 PLN brutto

3 500,00 PLN netto
175,00 PLN brutto/h
175,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

Wiasciciele i oddelegowani pracownicy przedsiebiorstwa.

03-11-2025

stacjonarna

20

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem ustugi jest rozwoj kompetencji uczestnikow w zakresie skutecznego prowadzenia negocjacji z wykorzystaniem
narzedzi i technik NLP. Uczestnicy nauczg sie rozpoznawac i wykorzystywaé style komunikacyjne, budowaé relacje
oparte na zaufaniu, zarzgdza¢ emocjami i wptywem, a takze osiggaé cele negocjacyjne w sposdb etyczny i efektywny.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

1.Uczestnik rozpoznaje i stosuje rézne
strategie negocjacyjne w zaleznosci od
sytuacji negocjacyjne;j.

2. Uczestnik potrafi przygotowac sie do
negocjacji, wykorzystujagc model
BATNA, poziom aspiracji i zakres
ustepstw.

3.Uczestnik stosuje skuteczne techniki
komunikacyjne (aktywne stuchanie,
parafraza, pytania, metafory) podczas
rozméw negocjacyjnych.

4. Uczestnik rozpoznaje wptyw emociji i
potrafi zarzadza¢ nimi w sytuacjach
negocjacyjnych.

5. Uczestnik przeprowadza symulowane
negocjacje w realistycznym scenariuszu
i wyciaga wnioski na temat wtasnego
stylu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Potrafi wskaza¢ 3-4 strategie
negocjacyjne oraz dobra¢ wtasciwa
strategie do opisanego przypadku.

Samodzielnie opracowuje plan
negocjacyjny zawierajacy BATNA, cel
gtéwny i margines negocjacyjny.

W trakcie symulacji negocjacyjnej
uzywa minimum 3 technik
komunikacyjnych adekwatnych do
sytuaciji.

W trakcie éwiczen i symulacji wykazuje
$wiadomos$¢ wlasnych emociji oraz
stosuje techniki kontroli emocji.

Uczestnik aktywnie uczestniczy w
petnej symulacji negocjacyjnej i
przedstawia analize wtasnych dziatan.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Prezentacja

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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

Ramowy program ustugi

Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych 1 godzina szkoleniowa = 1 godzina dydaktyczna (45 min).



W efekcie ukoriczenia kursu Uczestnicy uzyskajg certyfikat (po uzyskaniu pozytywnego wyniku z walidacji) potwierdzajacy nabycie kwalifikacji.
1 - Fundamenty negocjaciji

Cel dnia: zbudowanie wspolnego jezyka i zrozumienia proceséw negocjacyjnych.

Bloki tematyczne:

1. 1. Wprowadzenie — negocjacje jako proces komunikacji i wymiany wartosci.
2. Rodzaje negocjacji — zwyczajne, handlowe, prawne (z przyktadami).
3. Strategie negocjacyjne (unikanie, tagodzenie, kompromis, dominacja, kooperacja).
4. Zasady ustepstw — mechanika, psychologia i btedy w ustepstwach.
5. Cwiczenia: analiza prostych case study, mini-symulacje z uwzglednieniem réznych strategii.

2 - Proces i narzedzia negocjatora
Cel dnia: nauczy¢ uczestnikéw swiadomego przygotowania sie do negocjaciji.
Bloki tematyczne:

1. 1. Etapy negocjacji w biznesie:

e przygotowanie,

® rozpoczecie,

¢ wtasciwy przebieg,

¢ zakonczenie i podsumowanie.

. BATNA - najlepsza alternatywa negocjowanego porozumienia.
. Poziom aspiracji i obszar ustepstw — jak je planowac¢ i kontrolowac.
. Rola ukrywania i odkrywania ,numeru 1” w negocjacjach.

A WON =

. Cwiczenia:

¢ indywidualne okreslenie wtasnej BATNA,

symulacja ,poziomu aspiracji i ustepstw” na prostych przyktadach.

3 - Komunikacja i psychologia negocjaciji

Cel dnia: rozwiniecie umiejetnosci miekkich — komunikacja, emocje, budowanie wptywu.
Bloki tematyczne:

1. 1. Koncentracja i komunikacja — 4 filary: zyczliwos$¢, konsekwencja, dystans, entuzjazm.

. Emocje w negocjacjach - rozpoznawanie i kontrola.
. Techniki komunikacji: zadawanie pytan, aktywne stuchanie, parafraza, metafory.
. Gra intereséw vs. gra relacji — jak nie pali¢ mostéw.

g b~ wWwN =

. Gwiczenia:

 ocena wtasnych umiejetnosci (skala 1-10),
e role-play ,negocjacje pod presjg emocji”,
e analiza trudnych komunikatéw i przeformutowywanie ich.

4 - Warsztaty i symulacje
Cel dnia: zastosowanie catosci wiedzy w realistycznych scenariuszach.
Bloki tematyczne:

1. 1. Zasady pracy warsztatowej — przygotowanie zespotéw, czas na analize i negocjacje.
2. Symulacje (wg zgtoszen uczestnikdw lub w oparciu o ponizsze scenariusze):

* Warsztat 1: umowa na sprzatanie (duzy kontrakt ustugowy).
* Warsztat 2: umowa z siecig zoologiczng (branza FMCG).
e Warsztat 3: negocjacje z dealerem maszyn rolniczych (branza techniczna, rabaty).

1. Feedback, analiza styléw negocjacyjnych uczestnikéw.
2. Podsumowanie — mapa rozwoju indywidualnego negocjatora.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13

Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajeé

Negocjacje
jako proces
komunikaciji i
wymiany Lechostaw
wartosci — Chalecki
wprowadzenie i

rodzaje

negocjacji.

Przerwa Lechostaw
kawowa Chalecki

Strategie

negocjacyjne i
zasady ustepstw
- podejscia,
btedy i
psychologia
ustepowania.

Lechostaw
Chalecki

Etapy
negocjacji w
biznesie -
przygotowanie,
prowadzenie i
finalizacja

Lechostaw
Chalecki

procesu.

Przerwa Lechostaw
kawowa Chalecki

BATNA,

poziom aspiracji i

planowanie

ustepstw - Lechostaw
kluczowe Chalecki
narzedzia

skutecznego

negocjatora.

E23B) Techniki

komunikacji w
negocjacjach —
pytania, aktywne
stuchanie,
parafraza,
metafory.

Lechostaw
Chalecki

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
04-11-2025 12:00
04-11-2025 14:15
04-11-2025 14:45
18-11-2025 12:00
18-11-2025 14:15
18-11-2025 14:45
25-11-2025 12:00

Godzina
zakonczenia

14:15

14:45

16:15

14:15

14:45

16:15

14:15

Liczba godzin

02:15

00:30

01:30

02:15

00:30

01:30

02:15



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec

Przerwa Lechostaw
kawowa Chalecki

Emocje i

wpltyw w

negocjacjach — Lechostaw
zarzadzanie sobg Chalecki

i relacja z druga

strona.

Zastosowanie

wiedzy w

praktyce — Lechostaw
symulacje Chalecki
negocjacyjne w

realistycznych

scenariuszach.

Przerwa Lechostaw
kawowa Chalecki

Analiza

styléw

negocjacyjnych Lechostaw
uczestnikow i Chalecki
indywidualna

mapa rozwoju.

Walidacja -

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina Godzina . .
L, . ; . Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia
25-11-2025 14:15 14:45 00:30
25-11-2025 14:45 16:15 01:30
02-12-2025 12:00 14:15 02:15
02-12-2025 14:15 14:45 00:30
02-12-2025 14:45 16:15 01:30
02-12-2025 17:00 17:30 00:30

Cena

3 500,00 PLN

3 500,00 PLN

175,00 PLN

175,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Lechostaw Chalecki

‘ ' Trener umiejetnosci miekkich, sprzedazowych i przywddczych
2006 - do dzisiaj Szkota Inspiracji — prezes zarzadu, trener, coach — zarzadzanie firma
szkoleniowg, prowadzenie szkolen z zakresu sprzedazy, obstugi klienta, zarzgdzania,
neuropsychologii, negocjacji mentoringu i coachingu;2002 — 2006 PZU Zycie SA: Dyrektor
sprzedazy — zarzadzanie zespotem kierownikéw i agentéw ubezpieczeniowych,
negocjacje;1999 -
2002 PZU Zycie SA: Kierownik Ubezpieczen Grupowych — zarzgdzanie zespotem agentéw,
obstuga interesantéw, sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych 1999 Motozbyt Suwatki:
Specjalista ds. sprzedazy — obstuga klienta, sprzedaz samochodéw House of Skills,
Przywodztwo sytuacyjne SLII Spirit of Leadership, Inspiracje i wyzwania w zarzadzaniu
Gdanska Fundacja ksztatcenie Menedzeréw, zarzadzanie zespotem handlowcédw Szkota
Gietdowa, zasady funkcjonowania GPW oraz zarzagdzania wtasnym portfelem inwestycyjnym
Trener NLP, NLP Neuroedukacja, Lublin Mistrz Praktyk NLP, NLP Neuroedukacja, Lublin
Praktyk NLP, NLP Neuroedukacja, Lublin Szkota Coachingu, Mentoringu i Doradztwa TROP,
Warszawa Dyplom ukoriczenia TROP Szkota Treneréw Biznesu TROP, Warszawa Dyplom
ukonczenia STB Trop Szkota Gtéwna Handlowa, studia podyplomowe, kierunek: Zarzadzanie
Wartoscia Klienta Akademia Podlaska w Siedlcach, studia magisterskie, kierunek: Zarzadzanie
i Marketing
Ponad 12 lat doswiadczenia w prowadzeniu zamknietych szkolert komercyjnych z zakresu
zarzadzania i prowadzenia biznesu w dziesigtkach firm oraz instytucji

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty do symulacji

- scenariusze negocjacyjne (briefy),

- karty rol,

- instrukcje do ¢wiczen i zadan grupowych.

Test koricowy

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych 1 godzina szkoleniowa = 1 godzina dydaktyczna (45 min).
W efekcie ukoniczenia kursu Uczestnicy uzyskaja certyfikat (po uzyskaniu pozytywnego wyniku z walidacji) potwierdzajacy nabycie kwalifikaciji.
Ustuga zwolniona jest ze stawki VAT na podstawie par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia

20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatkéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien, w przypadku gdy udziat w ustudze jest
finansowany co najmniej w 70% ze srodkéw publicznych.

Ustuga zostanie zaliczona na podstawie min 85% potwierdzonej pisemnie obecnosci.



Adres

ul. Zurawia 10
15-540 Biatystok
woj. podlaskie

Szkota Inspiracji Sp. z 0.0.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

0 Barbara Makarczuk

ﬁ E-mail biuro@szkolainspirac;ji.pl

Telefon (+48) 883 286 000



