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Joseph Wera

© Sopot / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

*hKkkk 48/5 (@ 70h
526 ocen £ 21.05.2026 do 18.09.2026

Informacje podstawowe

7 500,00 PLN brutto
7 500,00 PLN netto
107,74 PLN brutto/h
107,14 PLN netto/h
156,25 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Negocjacje

0s6b odpowiedzialnych za rozmowy handlowe, sprzedaz produktéw i
ustug,

pracownikéw dziatéw zakupéw odpowiedzialnych za zakupy do firm i
jej rentownosg¢,

przedsiebiorcéw oraz kadry zarzadczej, ktéra negocjuje warunki z
partnerami biznesowymi lub inwestorami,

menedzerdéw i dyrektoréw, ktérzy na co dzien rozwigzujg konflikty w
swoim zespole,

prawnikéw, dla ktérych negocjacje sg podstawowg umiejetnoscia
zawodowa,

0s6b prywatnych, ktérzy chcg zdobyé¢ lub zwigkszy¢ kompetencije
negocjacyjne, aby tatwiej osigga¢ satysfakcjonujgce wtasne cele.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 20-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 70

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga AKADEMIA NEGOCJATORA ma na celu rozwiniecie umiejetnosci skutecznych negocjacji w oparciu o Model
Harvardzki, obejmujgcych budowanie korzystnych kontraktéw, przekonywanie i argumentacje, obrone przed manipulacjg,
zarzadzanie emocjami oraz efektywng komunikacje w trudnych sytuacjach, co pozwoli uczestnikom osiggac¢ lepsze

rezultaty w rozmowach biznesowych i zawodowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Postuguje sie wiedzg dotyczaca
negocjacji

Postuguje sie umiejetnosciami
dotyczacymi negocjacji

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

formutuje zasady oraz techniki
negocjacji zgodne z Modelem
Harvardzkim.

analizuje i formutuje warunki
kontraktéw, aby uzyskac jak najlepsze
warunki dla siebie lub swojej firmy.

rozpoznaje techniki manipulacyjne i wie
jak skutecznie broni¢ sie przed prébami
manipulacji w trakcie negocjacji

formutuje skutecznie argumenty i
przekonuje druga strone do swoich
racji, wykorzystujac techniki
perswazyjne

buduje relacje z klientem oraz
skutecznie przekonuje go do swoich
celéw, uwzgledniajac jego potrzeby i
oczekiwania.

aktywnie i skutecznie prowadzi
rozmowy negocjacyjne w sposob
efektywny, aby realizowaé swoje cele i
osigga¢ zamierzone rezultaty

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

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

TAK

Program

AKADEMIA NEGOCJATORA

bedg uzywane metody typu: praca indywidualna, case study, warsztat, praca w grupach, scenki
szkolenie jest realizowane metodami aktywizujgcymi uczestnikow

szkolenie jest realizowane w godzinach zegarowych

przerwy wliczajg sie w czas ustugi

ustuga jest stacjonarna

kazdy uczestnik ma swoje miejsce siedzgce

Program:

Zakres tematyczny kursu Akademia Negocjatora

1. Sztuka skutecznych negocjacji w Modelu Harvardzkim
e Zasady Modelu Harvardzkiego: poszukiwanie wzajemnych korzysci, oddzielanie ludzi od problemu, dgzenie do obiektywnych
kryteriow.
¢ Kluczowe etapy negocjaciji.
e Budowanie relacji i rozwigzywanie konfliktow.

2. Jak dogadywaé kontrakty na bardziej korzystnych warunkach?
e Analiza intereséw obu stron.
¢ Techniki negocjowania kluczowych zapiséw (cena, terminy, zakres wspotpracy).
e Formutowanie elastycznych i korzystnych warunkéw umowy.

3. Sztuka argumentacji w negocjacjach
¢ Budowanie silnych argumentéw opartych na faktach, logice i emocjach.
e Techniki perswazji i przekonywania.
¢ Reagowanie na kontrargumenty drugiej strony.

4. Jak skutecznie przekonywacé klienta do swoich celow?
¢ Psychologia wptywu w negocjacjach.
¢ Dopasowywanie argumentacji do potrzeb klienta.
¢ Techniki jezykowe i narracyjne zwiekszajgce skutecznos$¢ przekonywania.

5. Jak efektywnie rozmawiac, aby realizowaé¢ swoje cele w negocjacjach?
¢ Metody aktywnego stuchania.
e Precyzyjne formutowanie mysli i zadawanie pytan.
¢ Kierowanie rozmowg w pozadanym kierunku i budowanie przewagi negocjacyjne;j.

6. Skuteczna obrona przed manipulacja
* Rozpoznawanie manipulacyjnych technik negocjacyjnych.
e Obrona przed presjg czasowa, fatszywymi ustepstwami i wprowadzaniem w btad.
e Sposoby ochrony wtasnych intereséw.

7. Emocje w negocjacjach i trudni rozméwcy



e Zarzadzanie emocjami w stresujgcych sytuacjach.

¢ Radzenie sobie z agresja i biernym oporem rozméwcéw.
¢ Skuteczne prowadzenie rozmdw z trudnymi negocjatorami.

8. Jak doprowadzi¢ do porozumienia tam, gdzie inni wchodza w konflikt?

¢ Metody mediacji i deeskalacji napiec.

¢ Znajdowanie kompromiséw w trudnych negocjacjach.

¢ Budowanie dtugoterminowych, korzystnych relacji biznesowych.

9. Walidacja ustugi

e Mierzenie skutecznosci negocjacji.
¢ Ocena wynikéw prowadzonych rozméw.

¢ Analiza skutecznosci strategii i technik negocjacyjnych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 70

Przedmiot / temat
zajec

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu
Harvardzkim cz.1

przerwa

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu
Harvardzkim cz.2

przerwa

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu
Harvardzkim cz.3

przerwa

Sztuka

skutecznych
negocjacji w
Modelu

Harvardzkim

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

16:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45



Przedmiot / temat

zajec

@ o

dogadywacé
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach? cz.1

przerwa

Jak
dogadywac¢
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach? cz.2

przerwa

Jak
dogadywac
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach? cz.3

przerwa

Jak
dogadywacé
kontrakty na
bardziej
korzystnych
warunkach? cz.4

Sztuka

argumentacji w
negocjacjach
cz.1

przerwa

Sztuka

argumentacji w
negocjacjach
cz.2

przerwa

Sztuka

argumentacji w
negocjacjach
cz.3

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

22-05-2026

22-05-2026

22-05-2026

22-05-2026

22-05-2026

22-05-2026

22-05-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

18-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

16:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat

zajet

przerwa

Sztuka

argumentacji w

negocjacjach
cz.4

oz 0 IO

skutecznie
przekonywaé

klienta do swoich

celéw? cz.1

przerwa

&z Jok

skutecznie
przekonywaé

klienta do swoich

celéw? cz.2

przerwa

2o J

skutecznie
przekonywaé

klienta do swoich

celéw? cz.3

przerwa

I ok

skutecznie
przekonywaé

klienta do swoich

celéw? cz.4

o J

efektywnie

rozmawiacé, aby
realizowac swoje

celew
negocjacjach?
cz.1

przerwa

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

18-06-2026

18-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

19-06-2026

02-07-2026

02-07-2026

Godzina
rozpoczecia

14:00

14:15

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

14:15

16:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

16:00

10:30

10:45

Liczba godzin

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

(51270 I

efektywnie
rozmawiagé, aby
realizowac swoje
celew
negocjacjach?
cz.2

przerwa

33270 JELS
efektywnie
rozmawiac, aby
realizowac swoje
celew
negocjacjach?
cz.3

przerwa

& o

efektywnie
rozmawiag¢, aby
realizowac swoje
celew
negocjacjach?
cz.4

Skuteczna

obrona przed
manipulacja cz.1

przerwa

Skuteczna

obrona przed
manipulacja cz.2

przerwa

Skuteczna

obrona przed
manipulacjg cz.3

przerwa

Skuteczna

obrona przed
manipulacja cz.4

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

02-07-2026

02-07-2026

02-07-2026

02-07-2026

02-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

Godzina
zakonczenia

12:15

12:30

14:00

14:15

16:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

16:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Emocje w

negocjacjach i
trudni rozméwcy
cz.1

przerwa

Emocje w
negocjacjach i
trudni rozméwcy
cz.2

Lyl przerwa

Emocje w
negocjacjach i
trudni rozméwcy
cz.3

przerwa

Emocje w
negocjacjach i
trudni rozméwcy
cz.4

Emm ok

doprowadzi¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt? cz.1

przerwa

o270 I

doprowadzi¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt? cz.2

BP0l przerwa

(51270 J

doprowadzi¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt? cz.3

Prowadzacy

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Joseph Wera

Data realizacji
zajeé

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

27-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

14:15

16:00

10:30

10:45

12:15

12:30

14:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

przerwa Joseph Wera 28-08-2026 14:00 14:15 00:15

€z o

doprowadzi¢ do
porozumienia Joseph Wera 28-08-2026 14:15 16:00 01:45
tam, gdzie inni

wchodza w

konflikt? cz.4

(5720 e

doprowadzi¢ do
porozumienia
tam, gdzie inni
wchodza w
konflikt? cz.5

Joseph Wera 17-09-2026 09:00 10:30 01:30

przerwa Joseph Wera 17-09-2026 10:30 10:45 00:15

€T o

doprowadzi¢ do
porozumienia

. Joseph Wera 17-09-2026 10:45 12:15 01:30
tam, gdzie inni
wchodza w

konflikt? cz.6

przerwa Joseph Wera 17-09-2026 12:15 12:30 00:15

GER J2«

doprowadzi¢ do
porozumienia
L Joseph Wera 17-09-2026 12:30 14:00 01:30
tam, gdzie inni
wchodza w

konflikt? cz.7

przerwa Joseph Wera 17-09-2026 14:00 14:15 00:15

(ss270 JE

doprowadzi¢ do
porozumienta Joseph Wera 17-09-2026 14:15 16:00 01:45
tam, gdzie inni

wchodza w

konflikt? cz.8

(o7 J

doprowadzi¢ do
porozumienia
L Joseph Wera 18-09-2026 09:00 10:30 01:30
tam, gdzie inni
wchodza w

konflikt? cz.9

przerwa Joseph Wera 18-09-2026 10:30 10:45 00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

o270 R

doprowadzi¢ do

porozumienia

L Joseph Wera 18-09-2026 10:45 12:15 01:30
tam, gdzie inni
wchodza w

konflikt? cz.10

przerwa Joseph Wera 18-09-2026 12:15 12:30 00:15

(o020 IO

doprowadzi¢ do

porozumienia

L Joseph Wera 18-09-2026 12:30 14:00 01:30
tam, gdzie inni
wchodza w

konflikt? cz.11

przerwa Joseph Wera 18-09-2026 14:00 14:15 00:15

Obserwacja w
warunkach
symulowanych

- 18-09-2026 14:15 16:00 01:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 500,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 500,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 107,14 PLN

Koszt osobogodziny netto 107,14 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Joseph Wera



Trener treneréw, certyfikowany trener ACI, negocjator z miedzynarodowg certyfikacja, coach,

O wyktadowca MBA. Praktyk negocjacji, sprzedazy i zarzadzania z 30 letnim do$wiadczeniem w
biznesie. W swojej karierze zawodowej przeprowadzit kilka tysiecy negocjacji na réznych poziomach
biznesowych, zaczynajgc od umoéw o wartosci kilku tysiecy, po wielomilionowe kontrakty z takimi
firmami, jak Makro Cash&Carry, Auchan, Geant, Orlen.
0d lat wspiera polski biznes, szkolac, doradzajac lub negocjujgc w ich imieniu z duzymi
korporacjami. Czesto wynajmowany przez klientow do poprowadzenia w ich imieniu ,trudnych”
negocjaciji, jaki i renegocjacji zawartych juz uméw, osiggajgc stuprocentowa skutecznosé.

Z pasji i doswiadczenia trener od 16 lat. Jako trener i coach zrealizowat samodzielnie ponad 2900
dni szkoleniowych (w tym 480 coachingdw).

Tworca Akademii Negocjatora®, Akademii Treneréw z Pasjg® oraz Akademii Sukcesu — System
Biznes Know-how®.

Przeprowadzit podobne ustugi szkoleniowe, dla 0séb dorostych, w wymiarze ponad 300 godzin w
ostatnich 2 latach, liczac wstecz od dnia rozpoczecia ustugi

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia bedzie miat zapewnione samodzielne stanowisko pracy, otrzyma réwniez teczke z materiatami pomocniczymi,
notatnikiem i dtugopisem. W trakcie szkolenia bedg wreczane kolejne materiaty typu ¢wiczenia, case study.

Na zakonczenie kazdy uczestnik otrzyma certyfikat

Warunki uczestnictwa

Warunki organizacyjne:
Szkolenie jest skierowane do klientéw indywidualnych i do firm
Do uczestnictwa w ustudze AKADEMIA NEGOCJATORA prowadzacej do nabycia kompetencji potrzebne jest: petnoletnos$¢

Uczestnicy szkolenia bedg mieli zapewnione samodzielne stanowisko pracy, otrzymajg réwniez materiaty, notatnik i dtugopis. W trakcie
szkolenia bedg wreczane kolejne materiaty typu ¢wiczenia, case study.

Adres

ul. Aleja Niepodlegtosci 606/610
81-855 Sopot

woj. pomorskie
Sala szkoleniowa GAUM
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail j.makuch@gaum.pl

Telefon (+48) 664 494 281

Joanna Makuch



