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& Ustuga szkoleniowa

Menedzeréw
T ¥ stacjonarna
47175
® 21:00h
89 ocen

9 10.12.2026 do 12.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

3 136,50 PLN brutto
2 550,00 PLN netto
149,36 PLN brutto/h
121,43 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie przeznaczone jest dla kadry kierowniczej sredniego i wyzszego
Grupa docelowa ustugi szczebla, handlowcdw oraz innych pracownikéw biorgcych udziat w

negocjacjach.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 30

Data zakonczenia rekrutacji 09-12-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 21

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem edukacyjnym jest rozwdj praktycznych umiejetnosci prowadzenia skutecznych negocjacji biznesowych: doboru
strategii i taktyk, perswazyjnego argumentowania, Swiadomego zarzadzania emocjami oraz reagowania na manipulacje,

z jednoczesnym budowaniem trwatych relacji z partnerami negocjacyjnymi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza: Zna zasady prowadzenia
efektywnych negocjac;ji, style i taktyki
negocjacyjne oraz mechanizmy
podejmowania decyzji i wptywu w
rozmowie.

Umiejetnosci: Planuje i prowadzi
rozmowy negocjacyjne: przygotowuje
strategie, argumentuje perswazyjnie,
przetamuje impas oraz adekwatnie
reaguje na manipulacje i emocje.

Kompetencje spoteczne: Prowadzi

Kryteria weryfikacji

Rozréznia podejscia negocjacyjne
(twarde/miekkie/oparte na zasadach),
identyfikuje style, taktyki i typowe triki
negocjacyjne oraz wskazuje ich
konsekwencje.

Dobiera strategie do celu i sytuaciji,
formutuje argumentacje i
kontrargumenty, wskazuje wtasciwe
dziatania w scenariuszach (otwarcie,
prowadzenie, impas, manipulacja).

Wskazuje zachowania wspierajace

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

wspotprace i asertywnosé, dobiera styl
komunikacji do rozméwcy i sytuacji
oraz wybiera rozwigzania ograniczajace
eskalacje konfliktu.

negocjacje w sposoéb profesjonalny i Test teoretyczny z wynikiem
etyczny, dbajac o relacje, komunikacje i

klimat rozmowy.

generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenc;ji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

SKUTECZNE METODY NEGOCJACJI (NEGOCJACJE OPARTE NA ZASADACH)

e wady i zalety twardych i migkkich technik negocjacyjnych
¢ dowody skutecznosci negocjacji opartych na zasadach

PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACJI



e wybdr wtasciwej strategii negocjacyjnej
¢ planowanie przebiegu negocjacji

ROZPOCZECIE NEGOCJACJI

e procedury otwarcia negocjacji/prowadzenia spotkania
¢ okreslenie wiasciwego klimatu negocjacji

STYLE NEGOCJACJI

¢ rola asertywnosci i kooperatywnosci w negocjacjach
e przezwyciezanie konfliktu w negocjacjach

TAKTYKI NEGOCJACJI

¢ przedstawianie warunkéw
e triki negocjacyjne

ANALIZA INDYWIDUALNEGO STYLU NEGOCJACJI

¢ okreslenie mocnych i stabych stron
e przygotowanie indywidualnego planu dziatania

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 7

. Data realizacji
Przedmiot / temat Prowadzacy

zajec
EEZ) skuteczne
metody
negocjacji Adam
L . 10-12-2026
(negocjacje Ubertowski
oparte na
zasadach)
. Adam
Przygotowanie . 10-12-2026
o Ubertowski
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oczecie Adam 11-12-2026
P i e Ubertowski
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Ve _ 11-12-2026
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Godzina
zakonczenia

12:30

15:30
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12:30
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Liczba godzin

04:00

03:00

04:00

03:00

04:00

02:40



Przedmiot / temat

Test

teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie

Cennik

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
Adam
. 12-12-2026 15:10 15:30 00:20
Ubertowski

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3136,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 550,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 149,36 PLN
Koszt osobogodziny netto 121,43 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Adam Ubertowski

Adam Ubertowski to absolwent Socjologii UJ, Psychologii UG i Filozofii UMK, kt6ry obronit doktorat
na Wydziale Ekonomicznym UG. Ukonczyt studia podyplomowe z zarzgdzania pod patronatem
Central Connecticut State University oraz studia z doradztwa inwestycyjnego na Uniwersytecie
Ekonomicznym w Poznaniu. Jest licencjonowanym Coach ICC, Master inNudging (Kopenhaga).

Ekspert i komentator telewizyjnych programéw informacyjnych w zakresie tematéw gospodarczo-
ekonomicznych. Publicysta oraz autor ksigzek biznesowych, w tym ,Psychologii Biznesu” oraz
pozycji ,Ja.com” — z obszaru budowania marki osobistej.

Przez ponad dekade byt Dyrektorem Programowym MBA GFKM, aktualnie jest wyktadowca studiow
podyplomowych Masters of Business Administration. Brat udziat w projektach doradczo-

szkoleniowych dla kilkuset czotowych firm obecnych na polskim rynku.

0d ponad 20 lat kieruje firmg doradczg specjalizujaca sie w HRM — zatozyciel, wspétwtasciciel oraz



Prezes Zarzadu. Jest dodatkowo wspétzatozycielem kilku start-upéw, cztonek rad nadzorczych 3
firm, Rotary Club oraz Polskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bezposrednie;.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymuja komplet materiatéw szkoleniowych, ktére zawieraja materiaty:
— warsztatowe (arkusze pracy, opisy ¢wiczen, testy)

— opisowe (zawierajace niezbedng wiedze teoretyczng)

Informacje dodatkowe

Szkolenie jest zwolnione z VAT, jesli jest finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Prowadzacym zajecia jest trener i konsultant klasy miedzynarodowej o duzym do$wiadczeniu i praktyce w przemysle, przeszkolony przez
specjalistéw zachodnich w zakresie nowoczesnych metod dydaktycznych.

W przypadku zaje¢ trwajgcych powyzej 4 godzin uczestnikowi przystuguje przerwa 15 minut.

Adres

al. Grunwaldzka 472
80-309 Gdansk

woj. pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail j.jaglowska@gfkm.pl

Telefon (+48) 602 213 590

Jolanta Jagtowska



