Mozliwos$¢ dofinansowania

Wschéd Dzikiego Zachodu — symulacja 4 800,00 PLN brutto

ﬁ biznesowa ze szkoleniem wzmacniajgcym 4800,00 PLN netto
komunikacje biznesowa 400,00 PLN brutto/h

w Numer ustugi 2026/04/08/150442/3472451 400,00 PLN netto/h

156,25 PLN cena rynkowa @

Marta Kowalewska © Krakéw / stacjonarna

Brak ocen dla tego dostawcy lﬁl Us+uga szkoleniowa

® 12h
9 02.06.2026 do 03.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie skierowane jest do menedzeréw, handlowcéw, kupcdw, project
managerow oraz wszystkich osob, ktére w swojej pracy prowadza
negocjacje i wspotpracuja z partnerami biznesowymi. Szczegélnie

Grupa docelowa ustugi polecane dla tych, ktérzy chcag zwiekszy¢ swojag skutecznosé w
rozmowach, lepiej radzi¢ sobie w sytuacjach pres;ji i konfliktu oraz
$wiadomie wykorzystywac strategie negocjacyjne i narzedzia
komunikacyjne.

Minimalna liczba uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikéw 20
Data zakonczenia rekrutacji 01-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR )
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do skutecznego prowadzenia negocjacji biznesowych w dynamicznym i konkurencyjnym
Srodowisku, poprzez rozwéj umiejetnosci planowania strategii, komunikacji, wspotpracy zespotowej oraz podejmowania
trafnych decyzji w warunkach pres;ji i niepewnosci



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik identyfikuje etapy procesu
negocjacji oraz ich znaczenie dla
przebiegu rozméw.

Uczestnik rozréznia role wystepujace w
zespole negocjacyjnym i okresla ich
wplyw na efektywnos$¢ wspétpracy.

Uczestnik analizuje mocne i stabe
strony przyjetej strategii negocjacyjnej

Uczestnik W usystematyzowany sposéb
przygotowuje sie do rozméw
negocjacyjnych.

Uczestnik prowadzi rozmowy
negocjacyjne z nastawieniem na
obustronne korzysci.

Uczestnik wchodzi w dobry kontakt i
buduje relacje z partnerami i
adwersarzami

Uczestnik dziata z intencjg budowania
partnerstwa i dobrej relacji.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie wskazuje
wszystkie etapy procesu negocjacji we
wiasciwej kolejnosci.

Uczestnik poprawnie dopasowuje role
negocjacyjne do ich funkcji.

Uczestnik poprawnie ocenia
przedstawiong strategie negocjacyjna
poprzez wskazanie jej mocnych i
stabych stron

Uczestnik przygotowuje plan negocjacji
obejmujacy kluczowe elementy.

Uczestnik formutuje propozycje
uwzgledniajace interesy obu stron.

Uczestnik nawigzuje i utrzymuje kontakt
poprzez adekwatng komunikacje
werbalng i niewerbalna.

Uczestnik formutuje wypowiedzi i
propozycje w sposéb wzmacniajacy
wspoétprace i relacje miedzy stronami.

zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z

zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Program szkolenia

Dzien 1 — Symulacja biznesowa i praktyka negocjacji
1. Otwarcie szkolenia (9:00-9:30)

e powitanie uczestnikow

e przedstawienie celu i przebiegu warsztatu
e omowienie zasad pracy

e wprowadzenie do symulacji biznesowej

2. Wprowadzenie do negocjacji w biznesie (9:30-10:00)

e etapy procesu negocjacji

* znaczenie przygotowania

¢ role w zespole negocjacyjnym

» podstawy budowania strategii negocjacyjnej

3. Przygotowanie do symulacji (10:00-10:30)

e podziat na zespoty
e omodwienie zasad gry
¢ analiza zasobdéw i planowanie dziatan

4. Symulacja biznesowa — faza | (10:30-11:45)

¢ analiza sytuacji rynkowej
¢ budowanie relacji
e pozyskiwanie i selekcja informac;ji

Przerwa (11:45-12:00)
5. Symulacja biznesowa - faza Il (12:00-13:00)

e prowadzenie rozméw handlowych

¢ testowanie strategii negocjacyjnych
e wspoOtpraca zespotowa

¢ dziatanie pod presjg czasu

Przerwa (13:00-13:30)
6. Symulacja biznesowa - faza 1l (13:30-14:30)

e finalizacja negocjaciji
¢ podejmowanie decyzji biznesowych
e reagowanie na zmiany i wydarzenia losowe

7. Podsumowanie dnia (14:30-15:00)
e omowienie wynikéw

¢ identyfikacja skutecznych dziatan
e wnioski do dalszej pracy

Dzien 2 — Analiza i rozwdj kompetenciji



1. Otwarcie dnia (9:00-9:20)

e podsumowanie dnia poprzedniego
e cele dnia drugiego

2. Analiza przebiegu symulacji (9:20-10:20)

e omowienie obserwacji trenerskich
e analiza zachowan negocjacyjnych
¢ identyfikacja mocnych stron i obszaréw rozwoju

3. Strategie negocjacyjne (10:20-11:15)

e dobdr strategii do sytuacji
* reagowanie na presje
¢ analiza intereséw stron

Przerwa (11:15-11:30)
4. Komunikacja w negocjacjach (11:30-12:15)

¢ budowanie jasnego przekazu
¢ aktywne stuchanie
e ograniczanie konfliktéw i nieporozumien

5. Argumentacja i jezyk wptywu (12:15-13:00)

¢ rodzaje argumentacji
e wzmacnianie przekazu
¢ przekonywanie bez eskalacji konfliktu

Przerwa (13:00-13:30)
6. Manipulacje w negocjacjach (13:30-14:00)

e rozpoznawanie technik manipulacyjnych
e sposoby reagowania
e przygotowanie do trudnych rozméw

7. Gwiczenie koricowe (14:00-14:40)

e zastosowanie narzedzi w praktyce
¢ doskonalenie strategii i komunikacji

8. Zakonczenie szkolenia (14:40-15:00)

e podsumowanie wnioskéw
e transfer wiedzy do pracy zawodowej
¢ rekomendacje rozwojowe

Walidacja

Walidacja odbedzie sie w formie testu (pytania zamkniete) + obserwacji w warunkach symulowanych. Rozdzielno$¢ funkcji jest zachowana.
Testy przygotuje i oceni osoba walidujaca.

Trener rozda testy i zadania praktyczne na sali szkoleniowej, nie bedzie brat jednak udziatu w procesie oceny.

Walidacja obejmuje catos¢ procesu, az do momentu uzyskania efektéw uczenia sie.

Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzymuje zaswiadczenie /certyfikat. Warunkiem jego uzyskania jest udziat w co najmniej 80% zajg¢ oraz
zaliczenie czesci sprawdzajagcej, obejmujacej test wiedzy i ¢wiczenia oceniane podczas obserwacji w warunkach symulowanych.

Zaliczenie nastepuje po uzyskaniu minimum 60% poprawnych odpowiedzi w tescie oraz pozytywnej ocenie z obserwacji.

Osobg przeprowadzajaca walidacje (weryfikujaca test i przeprowadzajgcg analize dowoddw) jest p. Sylwia Leniartek, certyfikowana trenerka
biznesu i konsultantka narzedzi diagnostycznych, posiadajgca doswiadczenie menedzerskie oraz szkoleniowe.

Metody pracy:



¢ symulacja biznesowa
¢ Céwiczenia praktyczne
¢ analiza przypadkéw

¢ dyskusje moderowane
¢ informacja zwrotna trenerska

Liczba godzin teoretycznych: 3,5

Liczba godzin praktycznych: 7

Czas trwania przerw: 1,5 godziny

Ustuga realizowana w godzinach zegarowych, tj. 60 minut. Przerwy sag wliczone w czas trwania ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 20

Przedmiot / temat
zajec

Otwarcie

szkolenia

Wprowadzenie
do negocjacji w
biznesie

3220
Przygotowanie
do symulaciji

Symulacja
biznesowa — faza
|

Przerwa

Symulacja

biznesowa - faza
]

Przerwa

Symulacja

biznesowa - faza
11

Podsumowanie
dnia

Prowadzacy

Marta
Kowalewska

WOJCIECH
GRZYBOWSKI

Marta
Kowalewska

WOJCIECH
GRZYBOWSKI

Marta
Kowalewska

Marta
Kowalewska

WOJCIECH
GRZYBOWSKI

WOJCIECH
GRZYBOWSKI

Marta
Kowalewska

Data realizacji
zajeé

02-06-2026

02-06-2026

02-06-2026

02-06-2026

02-06-2026

02-06-2026

02-06-2026

02-06-2026

02-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:00

10:30

11:45

12:00

13:00

13:30

14:30

Godzina
zakonczenia

09:30

10:00

10:30

11:45

12:00

13:00

13:30

14:30

15:00

Liczba godzin

00:30

00:30

00:30

01:15

00:15

01:00

00:30

01:00

00:30



Przedmiot / temat
zajet

Otwarcie

dnia

Analiza
przebiegu
symulaciji

Strategie

negocjacyjne

Przerwa

Komunikacja w
negocjacjach

Argumentacja i
jezyk wptywu

Przerwa

Manipulacje w
negocjacjach

Cwiczenie

koncowe

Walidacja

(test wiedzy)

Zakonczenie
szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Prowadzacy

Marta
Kowalewska

WOJCIECH
GRZYBOWSKI

Marta
Kowalewska

Marta
Kowalewska

Marta
Kowalewska

WOJCIECH
GRZYBOWSKI

WOJCIECH
GRZYBOWSKI

Marta
Kowalewska

Marta
Kowalewska

Marta
Kowalewska

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

03-06-2026 09:00
03-06-2026 09:20
03-06-2026 10:20
03-06-2026 11:15
03-06-2026 11:30
03-06-2026 12:15
03-06-2026 13:00
03-06-2026 13:30
03-06-2026 14:00
03-06-2026 14:30
03-06-2026 14:50

Cena

4 800,00 PLN

Godzina
zakonczenia

09:20

10:20

11:15

11:30

12:15

13:00

13:30

14:00

14:30

14:50

15:00

Liczba godzin

00:20

01:00

00:55

00:15

00:45

00:45

00:30

00:30

00:30

00:20

00:10

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 400,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 400,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
—

122

Marta Kowalewska

Trener biznesu, coach i konsultant z ponad 14-letnim doswiadczeniem w tworzeniu i realizacji
programow rozwojowych dla administracji publicznej, biznesu i organizacji spotecznych.
Absolwentka socjologii oraz studiéw podyplomowych z zarzadzania, z bogatym doswiadczeniem
zawodowym w obszarach administracji, edukaciji i zarzadzania.

Od ponad 5 lat prowadzi szkolenia dla pracownikéw instytuciji i firm z zakresu m.in.: skutecznej
komunikaciji interpersonalnej, zarzgdzania procesem grupowym, radzenia sobie ze stresem,
zarzadzania zespotem, orientacji na cel, warsztatow kreatywnosci, systeméw motywacyjnych,
finansowych i pozafinansowych instrumentéw motywowania, zarzadzania réznorodnoscia
(pokoleniowg i osobowosciowg), udzielania konstruktywnego feedbacku, sprzedazy, negocjacji czy
proceséw coachingowych. Na przestrzeni ostatnich 24 miesiecy zrealizowata 120 godzin szkolen o
podobnej tematyce, potwierdzajgc swoje praktyczne doswiadczenie i systematycznosé w pracy z
klientami.

Wspétpracowata z wieloma organizacjami i firmami, takimi jak: EMKA S.A., Almus, Odnovva, Wojas,
Centrum Ustug Spotecznych w Skawinie, Powiatowe Centrum Pomocy Rodzinie w Wieliczce i inne.
Jest certyfikowanym konsultantem The Bridge Personality®, Trenerem TUS (Trening Umiejetnosci
Spotecznych) z certyfikatem MEN, Trenerem PRIDE oraz certyfikowanym trenerem gry szkoleniowej
Wschod Dzikiego Zachodu. Posiada liczne uprawnienia trenerskie i coachingowe, pozwalajace jej
korzysta¢ z najnowszych miedzynarodowych narzedzi

222

WOJCIECH GRZYBOWSKI

Wojciech Grzybowski jest doswiadczonym trenerem biznesu, coachem oraz autorem innowacyjnych
gier szkoleniowych i narzedzi wspierajgcych rozwdj organizacji. Wspétpracuje z firmami ALEgra
Tworczy Rozwdj, Pasja Grupa Dobrych Treneréw oraz Edunito, a takze petni role trenera i
wyktadowcy programu MERITO WSB MBA oraz Wyzszej Szkoty Gospodarki w Bydgoszczy. Jako
tworca gry ,Wschod Dzikiego Zachodu®” oraz wielu innych symulacji strategicznych realizuje
projekty oparte na gamifikacji, ktére rozwijajg kompetencje menedzerskie, inteligencje emocjonalng,
komunikacje i przywédztwo.

Ukonczyt ekonomie i bankowos¢ na Akademii Ekonomicznej w Poznaniu oraz zarzadzanie i
marketing w Wyzszej Szkole Zarzadzania i Bankowosci w Poznaniu. Doskonalit warsztat trenera w
Austriackiej Szkole Treneréw WIFI w Wiedniu i Szkole Treneréw House of Skills w Warszawie, a
takze studiowat coaching w Instytucie Mukoid (licencja ACSTH, w trakcie akredytacji ICF na
poziomie ACC/PCC). Przed zatozeniem wtasnej dziatalnosci petnit funkcje kierownicze w Citibank
Handlowy oraz Telekomunikacji Polska/Orange, odpowiadajgc za rozwéj kompetenciji i programy
szkoleniowe pracownikdéw.



Autor licznych artykutéw dla menedzeréw publikowanych na LinkedIn, Facebooku i w prasie
branzowej. Prowadzi warsztaty z zakresu Przywddztwa bez dyktatury, Zarzadzania w XXI wieku,
Sprzedazy opartej na proaktywnosci i empatii oraz Od konfliktu do synergii wspétpracy. Metodyka
jego szkolen bazuje na tworzeniu atmosfery otwartosci i zaangazowania.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe bedg dostepne w trakcie trwania ustugi.

Informacje dodatkowe

Istnieje mozliwos$¢ realizacji ustugi z dofinansowaniem.

Adres

al. 29 Listopada 137
31-406 Krakéw

woj. matopolskie

Szkolenie odbedzie sie w hotelu Apis w Krakowie.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail sylwia.leniartek@isourcing.pl

Telefon (+48) 730 989 800

SYLWIA LENIARTEK



