Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje w praktyce —narzedzia i 2 684,00 PLN brutto

system skutecznych rozmoéw 2 684,00 PLN netto
127,81 PLN brutto/h

127,81 PLN netto/h
156,25 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/03/08/151614/3388663

Alter Szkolenia

© wroctaw / stacjonarna
Agnieszka Bannach

& Ustuga szkoleniowa

Yk KKk Kk 50/5 ® 21h
16 ocen ) 18.04.2026 do 19.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie skierowane jest do oséb prowadzacych negocjacje w pracy
zawodowej — menedzerow, handlowcow, specjalistéw obstugi klienta,
0s6b pracujacych w zakupach czy zarzadzajacych projektami.

Grupa docelowa ustugi Adresatami sg takze przedsiebiorcy, freelancerzy oraz osoby chcace
rozwingé swoje umiejetnosci negocjacyjne lub przygotowujace sie do
zmiany zawodu, dla ktérych kompetencje negocjacyjne sa kluczowe w
budowaniu relacji biznesowych i osigganiu lepszych rezultatéw.

Minimalna liczba uczestnikéw 6

Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakonczenia rekrutacji 17-04-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 21

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji negocjacyjnych uczestnikdw poprzez poznanie psychologii negocjaciji, narzedzi
wptywu i systemowego podejscia do rozmoéw. Uczestnicy nauczg sie przygotowywac agende negocjacyjng, zadawaé
pytania budujgce zaufanie, zarzgdza¢ emocjami aby skutecznie osiggac cele i budowac trwate relacje biznesowe.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik wyjasnia podstawowe zasady
skutecznych negocjacji oraz elementy
procesu negocjacyjnego.

Uczestnik opisuje psychologiczne
mechanizmy wptywajace na
podejmowanie decyzji podczas
negocjacji.

Uczestnik charakteryzuje techniki
zarzadzania emocjami wykorzystywane
w negocjacjach.

Uczestnik opisuje zasady komunikacji
sprzyjajace budowaniu zaufania i
poczucia bezpieczerstwa w
negocjacjach.

Uczestnik wyjasnia, jak przygotowaé¢
agende negocjacyjng oraz liste
kontrolna.

Uczestnik opisuje etapy rozmowy
negocjacyjnej i techniki stosowane w
trakcie jej prowadzenia.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Definiuje pojecie negocjacji, wskazuje
kluczowe elementy procesu
negocjacyjnego, rozréznia fakty i mity
dotyczace negocjacji.

Wymienia czynniki wptywajace na
proces decyzyjny w negocjacjach,
charakteryzuje role emoc;ji i nastawienia
negocjatora, wskazuje bariery
psychologiczne utrudniajgce rozmowy.

Wymienia techniki redukcji stresu w
rozmowie, opisuje sposoby
stabilizowania emocji wtasnych i
partnera, wskazuje konsekwencje
niekontrolowanych reakgcji.

Wymienia rodzaje pytan stosowanych w
negocjacjach, charakteryzuje techniki
aktywnego stuchania, wskazuje
elementy wptywajace na budowanie
autorytetu negocjatora.

Wymienia elementy prawidtowej
agendy,

charakteryzuje narzedzia przygotowania
do negocjacji (checklista, dziennik),
opisuje zasady ksztattowania celéw
negocjacyjnych.

Wskazuje kolejne etapy rozmowy
negocjacyjnej,

rozpoznaje techniki reagowania na
obiekcje, charakteryzuje sposoby
osiggania porozumienia i kompromisu.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych. W trakcie szkolenia odbeda sie przerwy.

Dodatkowo szkolenie bedzie realizowane z wykorzystaniem réznorodnych metod aktywizujgcych, obejmujacych: warsztaty grupowe, prace na
realnych problemach uczestnikéw, analize studium przypadku, dyskusje moderowane, sesje pytan i odpowiedzi, ¢wiczenia praktyczne, burze
mdzgdw, odgrywanie rol.

Dzien 1: Fundamenty skutecznych negocjacji

@ Wprowadzenie do szkolenia

Jak zmaksymalizowaé korzysci ze szkolenia i przekué¢ wiedze w praktyczne umiejetnosci?
@ Modut 1: Skuteczne negocjacje - podstawy

Przedstawienie gtéwnych mitéw dotyczacych negocjaciji

Do czego potrzebny jest system w negocjacjach?

Definicja negocjacji, ktéra zmienia wszystko

@ Modut 2: Psychologia negocjacji — mindset profesjonalnego negocjatora
Moment, w ktérym zaczynajg sie prawdziwe negocjacje

Jak podejmujemy decyzje i jakie ma to znaczenie w negocjacjach?
Najwiekszy wrég negocjatora

@ Modut 3: Narzedzia wptywu i zachowania w negocjacjach

Narzedzie wptywu budujgce poczucie bezpieczeristwa w negocjacjach
Wymazanie ,tabliczki”, zatozenia i oczekiwania

Emocjonalne wahadto i sposoby eliminacji niepozgdanych reakciji

Zatozenia i oczekiwania

Dzien 2: Komunikacja w negocjacjach i struktura systemu

@ Modut 4: Pozyskiwanie warto$ciowych informacji

Pytania, ale jakie?

Jak unika¢ ,przestuchania” i budowac¢ autorytet eksperta?

Techniki FBI w rozmowach kryzysowych i zastosowanie w ,cywilnych” negocjacjach
Budowanie zaufania i poczucia bezpieczenstwa

@ Modut 5: Struktura systemu

Agenda i jej elementy



Dlaczego ludzie podejmujg okreslone decyzje?
Faktyczny koszt negocjaciji

Kto naprawde ,pocigga za sznurki”?

Prezentacja i przygotowanie do zakonczenia negocjac;ji

@ Modut 6: Przygotowanie do negocjacji

Sekretna bron w negocjacjach, ktérej wiekszo$¢ nie docenia

Lista kontrolna i dziennik negocjatora

Podsumowanie

Walidacja - zostanie przeprowadzona w formie testu teoretycznego bazujgcego na pytaniach zamknietych.

Walidacja zostanie przeprowadzona w formie testu teoretycznego weryfikujgcego stopien osiggniecia efektéw uczenia sie. Test sktadaé
sie bedzie z pytan zamknietych jednokrotnego wyboru. Pytania obejmujg wszystkie obszary merytoryczne szkolenia. Test trwa 30 minut i
zawiera min. 20 pytan, z ktérych kazde odnosi sie do konkretnych kryteriéw weryfikacji. Warunkiem pozytywnego zaliczenia walidacji jest
uzyskanie minimum 60% poprawnych odpowiedzi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat

L. Prowadzacy
zajeé
Mikotaj
Wprowadzenie Tarnawski

Skuteczne . .
L Mikotaj
negocjacje -

Tarnawski
podstawy

Skuteczne

negocjacje -
podstawy

Mikotaj
Tarnawski

Psychologia

negocjacji — Mikotaj
mindset Tarnawski
profesjonalnego

negocjatora

Psychologia

negocjacji - Mikotaj
mindset Tarnawski
profesjonalnego

negocjatora cz. 2

Data realizacji
zajeé

18-04-2026

18-04-2026

18-04-2026

18-04-2026

18-04-2026

Godzina
rozpoczecia

09:15

10:00

11:30

12:30

14:00

Godzina
zakonczenia

10:00

11:30

12:30

13:40

15:00

Liczba godzin

00:45

01:30

01:00

01:10

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Narzedzia
wptywu i Mikotaj
. . 18-04-2026 15:00 17:30 02:30
zachowania w Tarnawski
negocjacjach
Pozyskiwanie Mikotaj
.. . 19-04-2026 09:20 11:30 02:10
wartosciowych Tarnawski
informacji
Struktura Mikotaj
. 19-04-2026 11:30 13:40 02:10
systemu Tarnawski
, Mikota]
Przygotowanie . 19-04-2026 14:00 17:00 03:00
L Tarnawski
do negocjacji
Walidacja
19-04-2026 17:00 17:30 00:30
- test teoretyczny
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 684,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 684,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 127,81 PLN
Koszt osobogodziny netto 127,81 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Mikotaj Tarnawski

‘ . Trener negocjacji szkolony przez Jima Campa — doradce CEO firm z listy Fortune 500 (m.in. Intel,
Cisco, IBM) oraz jednostki kryzysowej FBI. Menedzer z ponad 25-letnim do$wiadczeniem w rozwoju
biznesu w regionie CEE dla globalnych korporaciji, takich jak Intel, Smurfit Kappa, ArcelorMittal oraz



TJIH2b Analytical Services.

Pracowat i mieszkat w Holandii, Niemczech, Czechach i Polsce, prowadzac projekty w
zroznicowanych srodowiskach biznesowych i kulturowych.

W okresie ostatnich 5 lat przeprowadzit ponad 700 godzin warsztatéw i szkolen z zakresu negocjacji
oraz komunikacji biznesowej dla przedsiebiorcow, menedzeréw oraz zespotdéw sprzedazowych.

Absolwent Arnhem Business School (HAN University of Applied Sciences w Holandii) oraz
Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach. Autor artykutow eksperckich i prelegent podczas
konferencji organizowanych m.in. przez Puls Biznesu, Gazete Prawng oraz Wolters Kluwer.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg komplet materiatéw w formie elektronicznej, ktére beda dostepne po szkoleniu.
Uczestnicy otrzymaja zaswiadczenia potwierdzajgce ukonczenie szkolenia.

Materiaty w formacie PDF z prezentacji uzywanych podczas szkolenia.

Metody interaktywne i aktywizujace prowadzenia ustugi:

e Warsztaty problemowe - uczestnicy w matych grupach opracowuja rozwigzania

¢ Studia przypadkow (case study) — analiza rzeczywistych sytuacji negocjacyjnych

¢ Burza mézgoéw — generowanie pomystéw

¢ Symulacje decyzyjne - odgrywanie rél (role-play)

¢ Dyskusja moderowana - pogtebiona wymiana doswiadczen i opinii z aktywnym udziatem trenera.

Informacje dodatkowe

W harmonogramie zostaty uwzglednione 20 min. przerwy, ktére nie wliczajg si¢ w czas szkolenia.
Warunkiem dopuszczenia do walidacji jest minimalna frekwencja wynoszaca 80% wszystkich godzin szkoleniowych.

Ustuga zwolniona z VAT ze wzgledu na Art. 113 ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towardw i ustug (t.j. Dz.U. z 2023 r. poz. 1570 ze
zm.)

Adres

ul. Szczytnicka 11
50-353 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail agnieszka.bannach@gmail.com

Telefon (+48) 508 465 485

AGNIESZKA BANNACH



