Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywne negocjacje - szkolenie 9 254,56 PLN brutto
Numer ustugi 2025/11/17/31442/3153653 427200 PLN netto
218,94 PLN brutto/h
w 178,00 PLN netto/h
PHU "PRESTIZ"
Agata Szadyn - © Nowa Sarzyna / stacjonarna
Tymicka

& Ustuga szkoleniowa

Kk KKKk 49/5 (@ 24h
465 ocen B 22.04.2026 do 20.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

e Menedzerowie i liderzy zespotéw
e Pracownicy dziatéw HR
* Specjalisci ds. sprzedazy i obstugi klienta
e Zespoty projektowe
Grupa docelowa ustugi * Przedsiebiorcy i wiasciciele firm
¢ Specjalisci ds. komunikacji
e Trenerzy i konsultanci
e Osoby chcace rozwija¢ umiejetnosci interpersonalne

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 22

Data zakonczenia rekrutacji 21-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

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

Ustuga ,Efektywne negocjacje - szkolenie” PRZYGOTOWUJE do rozpoznawania styléw negocjaciji - identyfikowania
typéw negocjacji, rozumienia typdw postaw negocjacyjnych, dostosowywania styléw negocjacji do stylu odbiorcy,



analizowania proceséw negocjacyjnych, aby poprawi¢ ich efektywnosé.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik identyfikuje typ negocjacji na
podstawie opisu zachowan . Test teoretyczny
Rozpoznaje style negocjaciji.
Identyfikuje typy negocjacji.
Uczestnik przyporzadkowuje typy

o Test teoretyczny
negocjacji.

Uczestnik wskazuje, jak rézne typy

negocjacji wptywajg na efektywnos$é Test teoretyczny
pracy.

Rozpoznaje style negocjacji. Rozumie Uczestnik wskazuje jak rozne style

typy postaw negocjacyjnych. negocjacji moga by¢ odbierane przez Test teoretyczny

rézne typy osobowosci.

Uczestnik wskazuje potencjalne

. Lo Test teoretyczny
wyzwania w negocjacjach

Uczestnik dostosowuje styl negocjaciji
do identyfikowanego typu osobowosci
rozméwcy

Obserwacja w warunkach
symulowanych

. Lo . Uczestnik wykorzystuje odpowiednie .
Dostosowuje styl negocjacji. Adaptuje . L - Obserwacja w warunkach
techniki negocjacyjne, aby skuteczniej

negocjacje do stylu odbiorcy. porozumiewat sie symulowanych

Uczestnik stosuje rézne strategie

L L. Obserwacja w warunkach
negocjacyjne w zaleznosci od potrzeb

, symulowanych
rozmowcy.

Uczestnik przedstawia przypadki, w

o L ktérych efektywne negocjacje .
Analizuje procesy negocjacyjne aby Obserwacja w warunkach

., . doprowadzity do pozytywnych
poprawic¢ efektywnosé. ) . L. symulowanych
rezultatow , wycigga wnioski do

zastosowania.

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Program:

. Wprowadzenie do procesu szkolenia i podstaw negocjacji — zajecia teoretyczne: 60 minut, zajecia praktyczne: 30 minut
. Identyfikacja indywidualnego stylu negocjacyjnego — zajecia teoretyczne: 45 minut, zajecia praktyczne: 45 minut

. Oméwienie indywidualnego stylu negocjacyjnego - zajgcia teoretyczne: 30 minut, zajgcia praktyczne: 60 minut

. Zrozumienie réznych styléw negocjacyjnych u innych - zajecia teoretyczne: 90 minut

. Gwiczenia w rozpoznawaniu styléw negocjacyjnych — zajecia praktyczne: 90 minut

. Adaptacja stylu negocjacji do réznych typow partneréw — zajecia teoretyczne: 90 minut

. Praktyczne ¢wiczenia z adaptacji negocjacyjnej — zajecia praktyczne: 90 minut

. Negocjacje w biznesie i ich specyfika - zajecia teoretyczne: 90 minut

. Gra szkoleniowa — symulacja negocjacji — zajecia praktyczne: 90 minut

10. Cwiczenia zespotowe w zakresie rozpoznawania styléw negocjacyjnych — zajecia praktyczne: 90 minut
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11. Dalsze éwiczenia zespotowe - rozwaj umiejetnosci negocjacyjnych — zajecia praktyczne: 60 minut
12. Plan dziatania i rozwéj indywidualny w obszarze negocjacji — zajecia praktyczne: 30 minut

13. Podsumowanie szkolenia i gtéwne wnioski — zajecia teoretyczne: 30 minut

14. Obserwacja w warunkach symulowanych — 30 minut

15. Test teoretyczny — 30 minut

Przerwy zostaty wliczone w czas ustugi. Na jedng godzine zegarowa sktada sie 45 minut dydaktycznych oraz 15 minut przerwy.
Ustuga bedzie realizowana w grupie max. 25 osobowej.

Kazdy uczestnik bedzie miat zapewnione swoje stanowisko pracy.

Zajecia praktyczne beda prowadzone w podgrupach maksymalnie 5 osobowych.

Podczas éwiczen, gier zespotowych kazdy zesp6t otrzyma pakiet materiatéw potrzebnych do wziecia udziatu w danej aktywnosci, kazdy
uczestnik otrzyma instrukcje szkoleniowa.

Szkolenie adresowane jest do Menedzeréw i lideréw zespotdw, pracownikéw dziatéw HR, specjalistéw ds. sprzedazy i obstugi klient,
zespotéw projektowych, przedsiebiorcow i wtascicieli firm, specjalistow ds. komunikacji, treneréw i konsultantéw, oséb chcacych rozwijaé
umiejetnosci interpersonalne

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 23



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do procesu
szkolenia i
podstaw
negocjacji

VF¥El Przerwa

Identyfikacja
indywidualnego
stylu
negocjacyjnego

Przerwa

FF%) Omowienie
indywidualnego
stylu
negocjacyjnego

Przerwa

Zrozumienie
réznych stylow
negocjacyjnych u
innych

Cwiczenia
W rozpoznawaniu
styléow
negocjacyjnych

Przerwa

Adaptacja

stylu negocjacji
do réznych typéw
partneréw

Przerwa

Praktyczne
éwiczenia z
adaptacji
negocjacyjnej

Przerwa

Prowadzacy

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Data realizacji
zajeé

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

22-04-2026

07-05-2026

07-05-2026

07-05-2026

07-05-2026

07-05-2026

07-05-2026

Godzina
rozpoczecia

07:00

08:30

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

07:00

08:30

09:00

10:30

11:00

12:30

Godzina
zakonczenia

08:30

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

15:00

08:30

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:30

01:30

01:00

01:30

01:30

00:30

01:30

00:30

01:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Negocjacje w
biznesie iich
specyfika

@ o

szkoleniowa -
symulacja
negocjacji

Przerwa

Cwiczenia

zespotowe w
zakresie
rozpoznawania
stylow
negocjacyjnych

Przerwa

Dalsze
éwiczenia
zespotowe -
rozwoj
umiejetnosci
negocjacyjnych

Przerwa

Podsumowanie i
plan dziatania i
rozwoj
indywidualny w
obszarze
negocjacji,

Obserwacja w
warunkach
symulowanych

23723 BN

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Marta Majcher

Data realizacji
zajeé

07-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

20-05-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

07:00

08:30

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

14:00

14:30

Godzina
zakonczenia

15:00

08:30

09:00

10:30

11:00

12:30

13:30

14:00

14:30

15:00

Liczba godzin

01:30

01:30

00:30

01:30

00:30

01:30

01:00

00:30

00:30

00:30



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5254,56 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 272,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,94 PLN
Koszt osobogodziny netto 178,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Marta Majcher

‘ ' Absolwentka ekonomii na Uniwersytecie Ekonomicznym w Krakowie, specjalnos¢: strategie
rozwojubiznesu. Trener mentalny JBB. Absolwenta Szkoty Wewnetrznego Przywddztwa Rafata
Mazura.Certyfi kowany Coach Kingmakers™. Mentor Instytutu Kognitywistyki Macieja Bennewicza.
Certyfi kowany trener biznesu, przedsiebiorca. Realizuje projekty UE i komercyjne. Koordynuje duze
przedsiewziecia, czesto obejmujace kilkadziesigt oséb, do jej zadan nalezy catos¢ dziatan
zwigzanych z realizacjg projektu od pozyskania do rozliczenia. Uczestniczy w projektach z zakresu
umiejetnosci miekkich, jak i twardych. Wspéttwérca platformy enterpriseacademy.pl. Obecnie
zarzgdza wtasng dziatalnoscig gospodarcza zajmujaca sie specjalistycznym doradztwem
biznesowym oraz szkoleniami w zakresie kompetencji miekkich. Posiada do$wiadczenie zawodowe
w zakresie $wiadczonej ustugi zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed opublikowaniem danej karty
ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikéw ustugi:

- standardowy komplet materiatéw szkoleniowych pisany prostym jezykiem, prostg czczionkg udostepniony elektronicznie oraz w formie
wydrukowane;j.

- tre$¢ szkolenia przekazywana dwoma kanatami, materiaty fizyczne ( elektroniczne oraz wydrukowane) oraz ustnie przekazywane przez
trenera.

Forma materiatéw szkoleniowych moze by¢ dostosowana indywidualnie w zaleznosci od wskazanych w formularzu zgtoszeniowym
szczegolnych potrzeb.

Warunki uczestnictwa

W przypadku szkoler dofinansowanych z funduszy europejskich warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sie i zatozenie konta w
Bazie Ustug Rozwojowych, zapisanie sie na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez
Operatora ktéry udziela dofinansowania.



Wypetnienie formularza zgtoszeniowego zawierajgcego informacje dotyczace szczegdlnych potrzeb Uczestnikéw szkolenia.

Informacje dodatkowe

Warunkiem otrzymania zaswiadczenia o ukoriczeniu szkolenia jest pozytywny wynik testu koricowego oraz frekwencja na minimalnym
poziomie 80%.

Ustuga bedzie podlegata zw. z podatku VAT jezeli bedzie finansowania w min. 70% ze $rodkéw publicznych(§ 3 ust.1 pkt 14 Rozp. w
sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug).

Adres

ul. Chemikéw 1
37-310 Nowa Sarzyna

woj. podkarpackie

Nowa Sarzyna, Ul. Chemikow 1
Dostepnos¢ architektoniczna dostosowana indywidualnie w zaleznos$ci od wskazanych w formularzu zgtoszeniowym
szczegdlnych potrzeb

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

o Dostepnos¢ architektoniczna dostosowana w zalezno$ci od wskazanych w formularzu zgtoszeniowym

Kontakt

ﬁ E-mail a.szadyn.tymicka@prestizbiuro.pl

Telefon (+48) 505 648 985

Agata Szadyn-Tymicka



