Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje w stylu Win-Win - poziom I+l - 2 590,00 PLN brutto

szkolenie

Numer ustugi 2025/12/09/140920/3202266

lead the way

© Warszawa / stacjonarna

AGROW Sp. z 0.0. & Ustuga szkoleniowa

*KKKkk 47/5 () oap
77 ocen B 26.01.2026 do 28.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

2 590,00 PLN netto
107,92 PLN brutto/h
107,92 PLN netto/h

Inne / Edukacja

Zapraszamy osoby, ktére:

e prowadzg negocjacje sprzedazowe i chca skuteczniej radzi¢ sobie z
wymagajgcymi kupcami,

e pracujg w zakupach, negocjujg warunki z dostawcami i potrzebuja
silniejszych argumentoéw,

¢ maja doswiadczenie w negocjacjach, ale chcg uporzadkowaé swaj styl
i wzbogaci¢ go o sprawdzone, nowoczesne techniki,

¢ dopiero rozpoczynajg przygode z negocjacjami i sg gotowe na
intensywna nauke — od fundamentéw po strategie zaawansowane,

e chca dynamicznie sie rozwija¢ i poznaé¢ zaréwno podstawowe zasady,
jak i metody win-win,

* majg za sobga szkolenia negocjacyjne, lecz czuja, ze potrzebuja
kolejnego poziomu i autorskich technik, ktére realnie podnosza
skutecznosé.

W ustudze moga uczestniczy¢ réwniez osoby z innych projektow

ustuga adresowana réwniez do uczestnikéw projektu ,Kierunek — Rozwdj".
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Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Negocjacje w stylu Win-Win — poziom I+II” przygotowuje uczestnikéw do skutecznego prowadzenia negocjaciji
opartych na obustronnej satysfakcji, budowania wtasnej sity negocjacyjnej oraz konstruktywnego zarzgdzania emocjami
i konfliktami. Celem szkolenia jest rozwiniecie kompetencji niezbednych do tworzenia partnerskich, dtugofalowych
relaciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wywiad ustrukturyzowany
Uczestnik prezentuje strategie ich

neutralizacji podczas symulowanych
negocjacji. Obserwacja w warunkach

symulowanych

Uczestnik neutralizuje chwyty, triki i
taktyki negocjacyjne.

Wywiad ustrukturyzowany
Uczestnik rozwigzuje sytuacje

konfliktowe w sposéb
satysfakcjonujacy obie strony.

Uczestnik doprowadza do porozumienia
w stylu Win-Win. Obserwacja w warunkach

symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Uczestnik stawia granice w Uczestnik stosuje asertywne techniki
negocjacjach. ochrony witasnych intereséw. Obserwacja w warunkach
symulowanych
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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK



Program

1. Czym s3g Negocjacje WIN-WIN w kontekscie znanych stylow negocjacyjnych

¢ Przeglad styléw negocjacyjnych i konsekwencji ich stosowania.

¢ Biologiczne podtoze sity negocjacyjnej i budowania przewagi — dlaczego model Win-Win jest trudny w praktyce?
¢ Win-Win jako strategia dlugoterminowa w swietle teorii gier J. Nasha (,Piekny Umyst”).

¢ 6 fundamentalnych zasad skutecznego negocjatora i ich wptyw na wyniki negocjac;ji.

2. Chwyty i taktyki w trakcie procesu negocjaciji

e Jak rozpoznawa¢ blef i kkamstwo na podstawie mimiki i mikromimiki.

e Jak identyfikowaé manipulacje i chwyty negocjacyjne oraz wykorzystywacé je na swojg korzys¢.
e Kiedy i jakie taktyki warto stosowac.

¢ RozZnice miedzy taktyka a chwytem.

e Jak argumentowaé w odpowiedzi na trudne zagrania negocjacyjne.

e Gdzie przebiega granica miedzy perswazjg a manipulacja.

¢ Rola etyki w negocjacjach.

e Symulacja negocjacji 1:1 — praktyczne zastosowanie wiedzy.

w

Negocjacje jako proces roztozony w czasie

¢ Etapy procesu negocjacji i przygotowanie do kazdego z nich.

 Jak skutecznie definiowac¢ i hierarchizowac¢ cele — arkusz Nego-SMART.

e Zarzadzanie czasem jako zasobem negocjatora.

¢ Impas jako element strategii.

e BATNA i ZOPA - definicje, znaczenie i zastosowanie w budowaniu strategii.

o Jak otwiera¢ licytacje, sktadac propozycje i decydowaé o zatrzymaniu lub wycofaniu sie.

¢ Negocjacje pozycyjne bez ,okopywania sie” na stanowiskach.

¢ Btedy w szacowaniu ZOPA i konsekwencje opierania sie na niepewnych informacjach o budzecie drugiej strony.
e Zaleznos¢ miedzy BATNA, WATNA a ZOPA.

¢ Symulacja negocjacji 1:1 — utrwalenie umiejetnosci.

4. Neurolingwistyka i budowanie autorytetu w negocjacjach

e Wptlywanie na przebieg negocjacji poprzez odpowiednig sktadnie zdan i presupozycje.

¢ Budowanie autorytetu i charyzmy za pomoca jezyka.

e Jak reagowac na zadania i propozycje trudne do przyjecia, by nie wpas¢ w klincz.

e Wyjscie z impasu dzieki ,ramie rozwigzania”.

* Negocjacje w komentarzach (np. przy umowach) — jak nie zniecheca¢ drugiej strony.

* Negocjacje mailowe i telefoniczne — kluczowe zasady.

e Jak aranzowa¢ przestrzen, gdzie usigs$¢, jak wita¢ sie w grupie negocjatoréw.

e Budowanie autorytetu sygnatami niewerbalnymi.

e Symulacja negocjacji zespotowych z nagraniem i analizg — symulacja nagrana zostaje na video, nastepnie odtworzona i poddana
szczegodtowej analizie pod katem strategii, uzytych taktyk, neurolingwistyki, komunikacji werbalnej i niewerbalnej oraz czynnikéw
zblizajacych i oddalajgcych od porozumienia.

5. Autorska metodyka 4WIN - algorytm dochodzenia do porozumienia

e Jak wyjs¢ poza licytacje i wejs¢ na poziom negocjowania interesow.

e Rozpoznawanie potrzeb i przekonan drugiej strony.

¢ Odczytywanie mapy przekonan rozméwcy-negocjatora.

e Jak odréznia¢ przekonania kluczowe od pobocznych.

e Tworzenie wielu rozwigzan satysfakcjonujgcych obie strony w oparciu o wartosci i przekonania.

e Jak wykorzysta¢ przekonania drugiej strony do zmiany jej stanowiska.

¢ Budowanie partnerskiej relacji.

¢ Przejscie od ,okopywania sie” na stanowiskach do odkrywania nowych rozwigzan — model 4WIN™.

6. Inteligencja emocjonalna w negocjacjach



* Zrédta emociji w negocjacjach.

e Jak gniew i strach blokujg porozumienie.

e Jak odczytywaé informacje ukrytg w emocjach i przeku¢ jg w korzy$¢é negocjacyjna.

¢ Asertywnosé jako narzedzie ochrony intereséw wtasnych i drugiej strony.

¢ Algorytm przejmowania kontroli w rozmowie — reakcja na ataki i oskarzenia.

» Swiadome i nie$wiadome gry negocjacyjne — negocjacje w $wietle analizy transakcyjnej E. Berne'a.

e Wptyw nawykéw komunikacyjnych i rél psychologicznych na przebieg negocjac;ji.

¢ Symulacja negocjacji zespotowych z nagraniem i analizg - symulacja nagrana zostaje na video, nastepnie odtworzona i poddana
szczegotowej analizie pod katem strategii, uzytych taktyk, neurolingwistyki, komunikacji werbalnej i niewerbalnej oraz czynnikéw
zblizajgcych i oddalajgcych od porozumienia.

7. Czym jest sita w negocjacjach i jak BATNA na nig wptywa?

 Techniki wzmacniania wtasnej sity negocjacyjnej poprzez identyfikacje i obnizanie sity drugiej strony.
e Jak wykorzysta¢ przewage negocjacyjng, aby osiggnaé sukces obustronny.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 23

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
L Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

F¥E) Czym sg
Negocjacje WIN-

WIN w Tomasz
.. . . 26-01-2026 09:00 10:30 01:30
kontekscie Krajewski
znanych stylow
negocjacyjnych
2223 || d T
rzerwa omasz 26-01-2026 10:30 10:45 00:15
kawowa Krajewski
Chwyty i
taktyki w trakcie Tomasz
. . 26-01-2026 10:45 12:15 01:30
procesu Krajewski
negocjacji
Tomasz
FP¥%) Lunch . . 26-01-2026 12:15 13:00 00:45
Krajewski
Chwyty i
taktyki w trakcie
Tomasz
procesu K . 26-01-2026 13:00 14:45 01:45
. Krajewski
negocjacji - ciag
dalszy
Przerwa Tomasz
. . 26-01-2026 14:45 15:00 00:15
kawowa Krajewski
Negocjacje
jako proces Tomasz
. . . 26-01-2026 15:00 17:00 02:00
roztozony w Krajewski

czasie



Przedmiot / temat
zajec

Neurolingwistyka
i budowanie
autorytetu w
negocjacjach

Przerwa

kawowa

Neurolingwistyka
i budowanie
autorytetu w
negocjacjach -
ciag dalszy

D Lunch

Autorska

metodyka 4WIN
- algorytm
dochodzenia do
porozumienia

Przerwa

kawowa

Autorska

metodyka 4WIN
- algorytm
dochodzenia do
porozumienia -
ciag dalszy

Walidacja

Inteligencja
emocjonalna w

negocjacjach

Przerwa

kawowa

Inteligencja
emocjonalna w
negocjacjach -
ciag dalszy

Prowadzacy

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Data realizacji

zajeé

27-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

27-01-2026

28-01-2026

28-01-2026

28-01-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

16:00

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

16:00

17:00

10:30

10:45

12:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:45

00:15

01:00

01:00

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Tomasz
Lunch Krajewsk 28-01-2026 12:15 13:00 00:45
Czym jest
sitaw
N . Tomasz
negocjacjach i . . 28-01-2026 13:00 14:45 01:45
X . Krajewski
jak BATNA na nig
wptywa?
Przerwa Tomasz
. . 28-01-2026 14:45 15:00 00:15
kawowa Krajewski
Rézne
typy
negocjatorow Tomasz - 28-01-2026 15:00 16:00 01:00
wymagajg Krajewski
réznego
podejscia
Walidacja - 28-01-2026 16:00 17:00 01:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 590,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 590,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 107,92 PLN
Koszt osobogodziny netto 107,92 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Tomasz Krajewski

‘ ' Certyfikowany Trener Biznesu z wieloletnim do$wiadczeniem, coach ICC, mentor i twérca
programoéw szkoleniowych. Przez lata pracowat jako dyrektor sprzedazy, dyrektor zarzadzajgcy oraz
prezes firmy. Od ponad 20 lat wspiera manageréw i zespoty z wielu branz, a pod jego opieka



rozwijato sie juz ponad 5000 pracownikow.

Jako dyrektor sprzedazy Property Group Sp. z 0.0. (RynekPierwotny.pl) stworzyt i wdrozyt strategie
rozwoju dziatu handlowego, nowy system motywacyjny i zmieniony model sprzedazy. W efekcie
zwiekszyt kompetencje zespotu oraz trzykrotnie podniést przychody w ciggu 2,5 roku.

Petnigc funkcje dyrektora zarzadzajacego w firmie logistycznej, odpowiadat za poprawe rentownosci
przedsiebiorstwa. Wprowadzone zmiany w operacjach, bezpieczenstwie, finansach i sprzedazy
doprowadzity do wyraznego wzrostu rentownosci juz po 6 miesigcach oraz 30% wzrostu liczby
klientow.

Jako prezes spotki z branzy automatyki budynkowej zbudowat firme od podstaw, osiggajac 2 min zt
sprzedazy w 1,5 roku. Stworzyt autorski system automatyki budynkowej, ktéry zdobyt najwyzsza
ocene w regionie i uzyskat dofinansowanie UE.

Wspiera kadre zarzadzajaca, m.in. w projektach rzgdowych, a jego praca zostata opisana w
publikacji ,Leadership in Times of Crisis”. Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu przywddztwa,
zarzadzania zmiang, sprzedazy, negocjacji, komunikacji, obstugi klienta, prezentacji oraz coachingu
menedzerskiego.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja drukowane materiaty szkoleniowe zawierajgce ¢wiczenia oraz opis omawianych zagadnien, a takze dodatkowe handouty.
Kazdy z nich uzyska rowniez dostep do platformy online, na ktérej znajda pliki do druku, komplet ¢wiczen, prezentacje ze szkolenia oraz liste
polecanej literatury.

Informacje dodatkowe

Gwarancja terminu

Szkolenie odbywa sie w gwarantowanym terminie po zapisaniu si¢ minimum 4 uczestnikow.
Co otrzymasz dodatkowo?

Ty i trener

e W ciggu roku od ukoriczenia szkolenia Zarzadzanie zespotfem i motywowanie pracownikdw otrzymasz 90 minut indywidualnego
treningu - spotkanie jeden na jeden z trenerem, twarzg w twarz, w naszym biurze.
¢ Nielimitowany kontakt telefoniczny z trenerem - aby$ mégt/mogta skonsultowaé¢ wyzwania pojawiajgce sie juz po szkoleniu.

Troska o Twoje potrzeby przed szkoleniem

Trener skontaktuje sie z Tobg w ciggu 2 dni od zgtoszenia, aby pozna¢ Twoje potrzeby, wyzwania oraz kontekst zawodowy, tak by dopasowaé
szkolenie do realnych sytuacji, z ktérymi sie mierzysz.

Wygodne fotele :)
StworzyliSmy w Warszawie wtasng sale szkoleniowg, zapewniajgcg komfort i wysoka jakos¢ pracy — w tym naprawde wygodne fotele.
*Okoto 90% szkoleri odbywa sie w sali 4GROW.

Wiecej informaciji: https://4grow.pl/szkolenie-negocjacje-stylu-win-win-poziom-ii



Adres

al. Aleja "Solidarnosci" 155/37
00-877 Warszawa

woj. mazowieckie

Komunikacja miejska

Przystanek Wola-Ratusz
Tramwaje: 10, 13, 15, 20, 23, 26
Autobusy: 190, 520, 157

Metro

+ Ratusz Arsenat — ok. 6 min komunikacjg miejska

+ Rondo Daszynskiego — ok. 10 min (komunikacja miejska + krétki spacer)
+ Rondo ONZ - ok. 8 min komunikacjg miejska

Dworce kolejowe (ok. 12 min komunikacjg miejska):
+ Warszawa Centralna

« Warszawa Srédmiescie WKD

« Warszawa Ochota

Mozliwos¢ parkowania
W okolicy al. Solidarnosci, oprécz miejsc parkingowych przy ulicy, dostepne sg rowniez prywatne parkingi. Przyktadowo,
przy ul. Zytniej 20 znajduje sie ptatny parking. Z dostepnych miejsc parkingowych mozna takze skorzysta¢ w Hotelu Ibis

Warszawa Centrum, potozonym ok. 200 m od naszej sali (koszt: 60 zt za dobe).

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

o Kacper Kalinowski

ﬁ E-mail kacper.kalinowski@4grow.pl

Telefon (+48) 791 412 204



