Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje w praktyce - warsztat 1 000,00 PLN brutto
1 000,00 PLN netto

2 & Numer ustugi 2025/10/27/184984/3109388
) 100,00 PLN brutto/h
ASR
m— 100,00 PLN netto/h
AKADEMIA
SWIADOMEGO
ROZWOJU SPOLKA

Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

ClA ® Ustuga szkoleniowa
Yk Kkkk 50/5 (@ qgh

34 oceny 5 28.03.2026 do 28.03.2026

© zdalna w czasie rzeczywistym

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Ustuga skierowana jest:

¢ do przedsiebiorcéw z krotkim stazem na rynku - maksymalnie 1 rok;

¢ dla osob rozpoczynajacych swojg dziatalnosc;

¢ dla pracownikdw korporacji - w szczegdélnosci managerdw, ktérzy chca
podwyzszy¢ swoje kompetencje negocjacyjne

¢ dla studentow kierunkow biznesowych tj. Marketing, Zarzadzanie,
Logistyka, Handel Miedzynarodowy

¢ dla oséb indywidualnych chcacych podnie$é swoje kompetencje

Grupa docelowa ustugi

zawodowe
Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Data zakonczenia rekrutacji 27-03-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 10

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik rozwinie wiedze i umiejetnosci w zakresie prowadzenia negocjacji biznesowych, ze szczegélnym

uwzglednieniem strategii, technik i procesu przygotowania, tak aby skutecznie wykorzystywac¢ negocjacje w relacjach z
interesariuszami, podejmowaniu decyzji i budowaniu wartosci w swojej dziatalnos$ci gospodarczej lub pracy zawodowe;j
oraz rozwinie kompetencje zielone i cyfrowe poprzez stosowanie narzedzi cyfrowych wspierajgcych proces negocjacji

oraz uwzglednianie aspektéw srodowiskowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik przygotowuje sie do
negocjacji z wykorzystaniem
kluczowych elementéw procesu

2. Uczestnik stosuje podstawowe i
zaawansowane techniki negocjacyjne w
praktycznych scenariuszach

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje interesy wlasne i drugiej
strony

formutuje realistyczng BATNA na bazie
analizy danych

wskazuje ktore elementy przygotowania
moga ograniczy¢ negatywny wplyw na
$rodowisko (np. ograniczenie druku,
wybér narzedzi cyfrowych)

dobiera narzedzia cyfrowe wspierajgce
przygotowanie i analize danych -
narzedzia statystyczne, arkusze i
dokumenty wspétdzielone

charakteryzuje i okresla kiedy
wykorzystaé techniki takie jak
kotwiczenie, pytania pogtebiajace,
pakietowanie.

dobiera technike do celu i kontekstu
rozmowy

wykorzystuje narzedzia cyfrowe do
analizy scenariuszy (np. arkusze
kalkulacyjne, symulacje)

uwzglednia aspekty srodowiskowe w
proponowanych rozwigzaniach (np.
wybor opcji o0 mniejszym $ladzie
$rodowiskowym)

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

3. Uczestnik prowadzi negocjacje w
sposob uporzadkowany, zgodnie ze
strukturg rozmowy negocjacyjnej

Uczestnik zna metody radzenia sobie z
trudnymi sytuacjami negocjacyjnymi

Kryteria weryfikacji

okresla etapy rozmowy negocjacyjnej

formutuje jasne podsumowanie i
finalizacje ustalen

stosuje zasady bezpiecznej komunikacji
cyfrowej (ochrona danych oraz
wiarygodnos¢ zrédet)

przygotowuje podsumowanie w formie
cyfrowej zgodnej z zasadami
dostepnosci

rozpoznaje typowe trudne zachowania i
taktyki

okresla adekwatne kontr-techniki lub
strategie obronne

analizuje sytuacje negocjacyjne z

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem

wykorzystaniem narzedzi cyfrowych

enerowanym automatycznie
(matryce decyzyjne) g y y

identyfikuje wptyw trudnych sytuacji na
decyzje sSrodowiskowe i okresla Test teoretyczny z wynikiem
rozwigzania zgodne z zasadami

zréwnowazonego rozwoju

generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK



Program

1. Ustuga skierowana: Ustuga skierowana jest do przedsiebiorcéw z krétkim stazem na rynku - maksymalnie 1 rok oraz dla oséb
rozpoczynajacych swoja dziatalno$¢ oraz dla oséb indywidualnych chcacych podnies$é swoje kompetencje zawodowe.

2. Cel edukacyjny: Uczestnik rozwinie wiedze i umiejetnosci w zakresie prowadzenia negocjacji biznesowych, ze szczegéinym
uwzglednieniem strategii, technik i procesu przygotowania, tak aby skutecznie wykorzystywaé negocjacje w relacjach z
interesariuszami, podejmowaniu decyzji i budowaniu wartosci w swojej dziatalno$ci gospodarczej i zawodowe;.

3. Godzina réwna sie godzinie dydaktycznej- 45min, program realizowany z zastosowaniem przerw ruchomych - maksymalnie 20min
zgodnie z potrzebg uczestnikdw, lunch 30 min wyjety z harmonogramu. Przerwy nie sg wliczone w czas ustugi rozwojowe;j.

4. Nie wskazuje sie zadnych dodatkowych warunkéw uczestnictwa

5. Walidacja na podstawie testu jednokrotnego wyboru z wynikiem generowanym automatycznie

6. Warsztat ma charakter interaktywny - dlatego nie da sie jednoznacznie wskaza¢ modutéw praktycznych i teoretycznych. Zaktada sie
30% teorii, 70% praktyki. Kazdy z modutéw zostat zbudowany w taki sposéb aby zapewni¢ przynajmniej 70% praktyki.

7. Wiaczenie kompetencji zielonych i cyfrowych

Ustuga rozwija kompetencje zielone poprzez: analize wptywu decyzji negocjacyjnych na srodowisko, promowanie rozwigzan
ograniczajacych zuzycie zasobow, stosowanie ekologicznych standardéw pracy (cyfryzacja dokumentéw, minimalizacja druku),
uwzglednianie aspektéw srodowiskowych w scenariuszach negocjacyjnych.

Ustuga rozwija kompetencje cyfrowe poprzez: prace na wspoétdzielonych dokumentach i narzedziach online, tworzenie cyfrowych
podsumowan negocjacji, analize danych w narzedziach cyfrowych, stosowanie zasad cyberbezpieczerstwa i oceny wiarygodnosci
informacji.

PROGRAM:

1. Negocjacje biznesowe - gdzie i po co? - Th dydaktyczna
1. wstep, cele,
2. kontekst mapowanie sytuacji negocjacyjnych uczestnikéw
3. wprowadzenie do kompetenciji zielonych i cyfrowych w negocjacjach

2. Style negocjacyjne i ich konsekwencje - 1h dydaktyczna
1. test styléw
2. praca w parach: jak m¢j styl wptywa na wynik?
3. analiza stylow pod katem efektywnosci zasobowej i komunikacji cyfrowej

3. Przygotowanie procesu negocjacyjnego - 3h dydaktyczne
1. BATNA, interesy vs stanowiska
2. struktura rozmowy
3. przygotowanie do negocjacji na realnym case uczestnika
4. narzedzia cyfrowe wspierajgce przygotowanie (checklisty, dokumenty wspétdzielone)
5. ekologiczne standardy przygotowania (minimalizacja druku, cyfryzacja materiatéw)

4. Techniki negocjacyjne - 3h dydaktyczne
1. przedstawienie technik negocjacyjnych
2. symulacje negocjacyjne
3. analiza technik pod katem wptywu na $rodowisko i efektywnosci cyfrowej

5. Refleksja - jak wykorzystam proces w swojej przestrzeni? - 1h dydaktyczna
1. praca indywidualna - plan wdrozenia
2. identyfikacja dziatan cyfrowych i prosrodowiskowych
3. dyskusja

6. Test teoretyczny - walidacja efektéw szkolenia - Th dydaktyczna

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 6



Przedmiot / temat

_ Prowadzacy
zajeé
Negocjacje
biznesowe - Sara Jagietto

gdzie i po co?

Style

negocjacyjne i
ich
konsekwencje

Sara Jagietto

Proces
negocjacyjny z
interesariuszami

. Sara Jagietto
- Przygotowanie

+
Przeprowadzenie

Techniki
negocjacyjne - Sara Jagietto
warsztat

Refleksja -

w jakich

aspektach

wykorzystam Sara Jagietto
proces jako

przedsiebiorca

lub manager?

Test

Teoretyczny z

wynikiem Sara Jagietto
generowanym

automatycznie

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
zajeé rozpoczecia
28-03-2026 10:00
28-03-2026 10:45
28-03-2026 11:30
28-03-2026 14:15
28-03-2026 16:30
28-03-2026 17:15

Cena

1 000,00 PLN

1 000,00 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

Godzina
zakonczenia

10:45

11:30

13:45

16:30

17:15

18:00

Liczba godzin

00:45

00:45

02:15

02:15

00:45

00:45



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Sara Jagietto

‘ ' Certyfikowany Trener Biznesu szkolgcy w zakresie rozwoju biznesu i rozwoju zawodowego.
Doswiadczenie zdobyte w ramach pozyskiwania sSrodkéw na otworzenie i rozwéj dziatalnosci, oraz
pisanie analiz spoteczno - gospodarczych dzisiaj wykorzystuje prowadzac szkolenia i przygotowujac
przedsiebiorcow pod uczestnictwo w konkursach.

8 lat spedzonych w korporacji, bedac czescig a pdzniej prowadzac zespoty zakupowe wykorzystuje
w zakresie warsztatéw dla rozwoju i zarzadzania zespotem, negocjacji zakupowych, zarzadzania
stresem.

Absolwent Uniwersytetu Jagiellonskiego - kierunek Zarzadzanie w organizacjach publicznych i
pozarzadowych.

Absolwent Akademii SET - Trener Biznesu, uzyskany certyfikat ICF.

0d 2025 roku prowadzi szkolenia w zakresie budowania zrownowazonego rozwoju biznesu z
wykorzystaniem zielonych i cyfrowych kompetenciji - tworzenie modeli biznesowych zgodnych z
zasadami zielonej gospodarki w oparciu o standardy ESG i CSR oraz wykorzystaniem Al i narzedzi
cyfrowych wspierajgcych zrownowazong gospodarke zasobami.

Doswiadczenie zawodowe i kwalifikacje nabyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg publikacji ustugi w
BUR

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

1. Zeszyt ¢wiczen

Podstawa zwolnienia z VAT: Zwolnienie podmiotowe z VAT na podstawie art. 113 ust 19 ustawy o VAT

Warunki techniczne

State tagcze internetowe
Mozliwo$¢ otwarcia aplikacji Google Meat

Predko$¢ tacza min. 1,7MB/s

Kontakt

ﬁ E-mail jagiello.sara@gmail.com

Telefon (+48) 884 882 842

SARA JAGIELLO



