Mozliwos$¢ dofinansowania

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

e Numer ustugi 2026/06/16/140920/3629387 107,92 PLN brutto/n
feed the way 107,92 PLN netto/h

166,67 PLN cena rynkowa @

4GROW Sp. z 0.0. © Warszawa

Kk KKKk 47/5 @ Ustuga szkoleniowa
86 ocen [ stacjonarna
{2 Zajecia grupowe
®© 24:00h
59 14.09.2026 do 16.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Zdrowie i medycyna / Psychologia i rozwdj osobisty

Szkolenie jest przeznaczone dla oséb, ktére:

e prowadzg negocjacje sprzedazowe lub zakupowe i chcg zwiekszy¢
swoja skutecznosé,

e pracujg na stanowiskach wymagajacych uzgadniania warunkéw
wspétpracy z klientami lub dostawcami,

¢ posiadajg doswiadczenie w negocjacjach i chcag uporzadkowacé swdéj
styl oraz rozwingé go o nowoczesne techniki,

Grupa docelowa ustugi * rozpoczynajg prace z negocjacjamii sg gotowe do intensywnego

rozwoju kompetencji,

¢ chca rozwija¢ umiejetnos¢ prowadzenia rozmoéw w podej$ciu win-win
oraz budowania dtugofalowych relacji biznesowych.

Szkolenie skierowane jest do pracownikow oraz kadry zarzadzajacej
(m.in. sprzedaz, zakupy, obstuga klienta, projekty), ktérych zakres
obowigzkdéw obejmuje prowadzenie negocjacji lub uzgadnianie warunkéw

wspotpracy.
Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do swiadomego i skutecznego prowadzenia negocjacji w oparciu o podej$cie win-win.
Umozliwia rozwéj umiejetnosci planowania procesu negocjacyjnego, doboru strategii i taktyk, budowania relacji oraz

reagowania na trudne sytuacje i zachowania drugiej strony.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Planuje proces negocjacyjny

Prowadzi negocjacje

Kryteria weryfikacji

Definiuje cele negocjacyjne oraz okresla
ich priorytety.

Analizuje sytuacje negocjacyjna oraz
przygotowuje plan przebiegu negocjacji.

Dobiera strategie i taktyki negocjacyjne
do celu negocjaciji.

Formutuje argumenty zgodne z celem
negocjacji oraz odpowiada na
kontrargumenty drugiej strony.

Stosuje techniki aktywnego stuchania i
zadawania pytan podczas negocjac;ji.

Wykorzystuje techniki komunikacyjne
oraz kontroluje przebieg procesu
negocjacyjnego.

Metoda walidaciji

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozpoznaje manipulacje i trudne Wywiad ustrukturyzowany
zachowania negocjacyjne oraz

identyfikuje sytuacje impasu Obserwacja w warunkach

negocjacyjnego. symulowanych
Wywiad ustrukturyzowany
Reaguje na trudne sytuacje Dobiera sposoby reagowania na presje
negocjacyjne negocjacyjna.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad ustrukturyzowany

Stosuje techniki zarzadzania emocjami

podczas negocjacii. Obserwacja w warunkach

symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

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 3-dniowego szkolenia z negocjaciji
1. Negocjacje Win-Win w kontekscie styléw negocjacyjnych

¢ Przeglad styléw negocjacyjnych oraz konsekwencji ich stosowania

¢ Uwarunkowania biologiczne i psychologiczne budowania przewagi negocjacyjnej
¢ Win-Win jako strategia dtugoterminowa (odniesienie do teorii gier J. Nasha)

¢ Kluczowe zasady skutecznego negocjatora w praktyce



2. Taktyki i chwyty negocjacyjne

¢ |dentyfikowanie manipulacji, blefu i trudnych zagran negocjacyjnych
e Dobor taktyk w zaleznosci od sytuacji negocjacyjnej

e Roéznice miedzy perswazjg a manipulacja, rola etyki

e Praca warsztatowa — symulacje negocjacyjne 1:1

3. Negocjacje jako proces

e Etapy negocjaciji i przygotowanie do rozméw

¢ Definiowanie celdw i priorytetéw (arkusz Nego-SMART)
e BATNA, ZOPA, impas - zastosowanie w praktyce

e Prowadzenie licytacji i podejmowanie decyzji
 Cwiczenia i symulacje negocjacyjne

4. Komunikacja i budowanie autorytetu

e Wplyw jezyka i sposobu formutowania komunikatéw

e Reagowanie na trudne propozycje i sytuacje konfliktowe
¢ Negocjacje mailowe, telefoniczne oraz w dokumentach
e Komunikacja werbalna i niewerbalna.

e Symulacje grupowe z analizg nagran.

5. Metodyka 4WIN - dochodzenie do porozumienia

¢ Praca na poziomie intereséw i potrzeb stron
¢ Generowanie rozwigzan korzystnych dla obu stron
¢ Budowanie relacji partnerskiej

6. Emocje w negocjacjach

¢ Rola emocji i reakcje w sytuacjach napiecia

e Asertywnosc i zarzadzanie trudnymi sytuacjami
¢ Analiza zachowan i gier negocjacyjnych

¢ Symulacje zespotowe

7. Sita negocjacyjna

e Czynniki wptywajace na przewage negocjacyjng
e Wykorzystanie BATNA w praktyce negocjacyjnej

Warunki organizacyjne

Szkolenie realizowane jest w formie warsztatowej z wykorzystaniem miniwyktadéw, ¢wiczen indywidualnych, pracy w parach, pracy w
matych grupach, analizy przypadkéw biznesowych oraz symulacji negocjacyjnych.

Grupa szkoleniowa liczy maksymalnie 10 uczestnikdéw. Kazdy uczestnik ma zapewnione samodzielne miejsce pracy oraz materiaty
szkoleniowe w formie elektronicznej lub papierowej, w tym arkusze wykorzystywane podczas ¢wiczen negocjacyjnych (m.in. Nego-
SMART, BATNA, ZOPA, analiza intereséw stron). Sala szkoleniowa wyposazona jest w sprzet multimedialny umozliwiajacy realizacje
prezentacji, ¢wiczen oraz analize przebiegu symulacji negocjacyjnych.

Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych. Przerwy sg uwzglednione w harmonogramie ustugi.

Program obejmuje czes¢ teoretyczng i praktyczng, ze szczegdlnym uwzglednieniem éwiczen rozwijajgcych umiejetnos¢ planowania
procesu negocjacyjnego, prowadzenia negocjacji, budowania relacji oraz reagowania na trudne sytuacje negocjacyjne.

Organizacja walidacji

Walidacja efektéw uczenia sie realizowana jest przez osobe inng niz trener prowadzacy szkolenie, z zachowaniem rozdzielnosci procesu
ksztatcenia i walidaciji.

Walidacja trwa tacznie 90 minut i obejmuje dwie metody:

¢ obserwacje w warunkach symulowanych - realizowang podczas koricowych symulacji negocjacyjnych, w trakcie ktérych uczestnicy
planuja proces negocjacyjny, dobierajg strategie i taktyki, prowadzg rozmowy negocjacyjne oraz reagujg na trudne sytuacje,
manipulacje i presje negocjacyjna;



¢ wywiad ustrukturyzowany - realizowany indywidualnie lub grupowo, w celu weryfikacji wiedzy dotyczgcej procesu negocjacyjnego,
technik komunikacyjnych, metod budowania przewagi negocjacyjnej, wykorzystania BATNA i ZOPA oraz sposobdéw reagowania w

sytuacjach konfliktowych.

Na jednego uczestnika przypada srednio okoto 9 minut dziata walidacyjnych. taczny czas walidacji zostat uwzgledniony w

harmonogramie ustugi.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 23

Przedmiot / Typ
.. Prowadzacy
temat aktywnosci

Negocjacje

Win-Win w

kontekscie Zajecia
stylow

negocjacyjnyc

h

Tomasz
Krajewski

k) - Przerwa -

)
N
)

Taktyki i
chwyty Zajecia
negocjacyjne

Tomasz
Krajewski

4723 Przerwa -

Taktyki i

chwyty L Tomasz

L Zajecia R .
negocjacyjne Krajewski
- cigg dalszy

6223 B Przerwa -

Negocjacje Zajecia
jako proces

Tomasz
Krajewski

Neurolingwist

yka i Zajecia Tomasz
budowanie Krajewski
autorytetu w

negocjacjach

9723 |d Przerwa -

Data realizacji
zajeé

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

14-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

17:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:45

00:15

02:00

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Neurolingwist
ykai
budowanie
autorytetu w
negocjacjach
- cigg dalszy

B

Autorska
etodyka 4WIN

dochodzenie
do
porozumienia

(52 B

Autorska
etodyka 4WIN

dochodzenie
do
porozumienia
- cigg dalszy

B

Emocje w
negocjacjach

Emocje w
negocjacjach
- cigg dalszy

-

sitaw

negocjacjach
i rola BATNA

N
N
)
w
]

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Data realizacji
zajeé

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

16:00

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

Godzina
zakonczenia

12:15

13:00

14:45

15:00

16:00

17:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

Liczba godzin

01:30

00:45

01:45

00:15

01:00

01:00

01:30

00:15

01:30

00:45

01:45

00:15



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

@ s v

negocjacjach L Tomasz
. Zajecia . .
i rola BATNA Krajewski

- cigg dalszy

- Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidacji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji

Godzina
rozpoczecia

15:00

15:30

Liczba godzin

zajeé
16-09-2026
16-09-2026
24:00
17:45
02:30
03:45
27:00
Cena
2 590,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi

2 590,00 PLN

107,92 PLN

107,92 PLN

Liczba godzin

24:00

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

15:30 00:30

17:00 01:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Tomasz Krajewski

‘ ' Certyfikowany trener biznesu, coach ICC, mentor oraz autor programéw szkoleniowych z ponad 20-
letnim doswiadczeniem w pracy z kadrg menedzerska i zespotami w réznych branzach.

Posiada wieloletnie doswiadczenie na stanowiskach zarzadczych, w tym jako dyrektor sprzedazy,
dyrektor zarzadzajgcy oraz prezes spotki. W trakcie pracy zawodowej odpowiadat za rozwdj strategii
biznesowych, zarzadzanie zespotami oraz wdrazanie zmian organizacyjnych.

Jako dyrektor sprzedazy w Property Group Sp. z 0.0. (RynekPierwotny.pl) opracowat i wdrozyt
strategie rozwoju dziatu handlowego, system motywacyjny oraz model sprzedazy, co przyczynito sie
do wzrostu kompetencji zespotu oraz zwiekszenia przychoddéw.

Na stanowisku dyrektora zarzgdzajgcego w firmie logistycznej realizowat dziatania ukierunkowane
na poprawe rentownosci przedsiebiorstwa poprzez zmiany w obszarach operacyjnym, finansowym i
sprzedazowym, co przetozyto sie na wzrost liczby klientow.

Jako prezes spotki z branzy automatyki budynkowej odpowiadat za rozwéj firmy od etapu tworzenia,
w tym opracowanie i wdrozenie autorskiego rozwigzania technologicznego.

Zrealizowat projekty rozwojowe dla kadry zarzadzajgcej, w tym w ramach projektéw
wspotfinansowanych ze srodkéw publicznych. tgcznie wspierat rozwoj kilku tysiecy uczestnikow.

Specjalizuje sie w obszarach: przywddztwo, zarzgdzanie zmiang, sprzedaz, negocjacje, komunikacja,
obstuga klienta, prezentacje oraz coaching menedzerski.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy otrzymujg materiaty szkoleniowe wspierajace proces uczenia sie, obejmujace:

e materiaty dydaktyczne w formie drukowanej zawierajgce éwiczenia oraz opis omawianych zagadnien,
» dostep do materiatéw szkoleniowych w formie elektronicznej (np. platforma online, prezentacje).

Materiaty sg powigzane z zakresem merytorycznym ustugi i umozliwiajg utrwalenie wiedzy oraz samodzielne wykorzystanie poznanych
narzedzi w praktyce zawodowej po zakonczeniu szkolenia.

Informacje dodatkowe

Gwarancja realizacji ustugi

Ustuga zostanie zrealizowana po osiggnigciu minimalnej liczby uczestnikdw, tj. 4 oséb. W przypadku nieosiaggnigcia minimalnej liczby
uczestnikéw dostawca ustugi zastrzega mozliwo$¢ zmiany terminu realizacji lub odwotania ustugi.

Dodatkowe wsparcie uczestnikow
Po zakonczeniu ustugi uczestnicy majg mozliwos$¢ skorzystania z dodatkowego wsparcia rozwojowego w postaci:

 indywidualnej sesji (1:1) z trenerem w wymiarze do 90 minut, realizowanej w okresie do 12 miesiecy od zakonczenia szkolenia,



¢ konsultacji wspierajgcych wdrazanie efektéw uczenia sie w praktyce zawodowe;j.
Diagnoza potrzeb uczestnikow

Przed rozpoczeciem ustugi realizowana jest diagnoza potrzeb i oczekiwan uczestnikéw w zakresie objetym szkoleniem. Zebrane
informacje wykorzystywane sg do dostosowania sposobu realizacji ustugi do poziomu i potrzeb grupy.

Wiecej informacji na stronie: https://4grow.pl/szkolenie-negocjacje-stylu-win-win-poziom-ii

Adres

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

woj. mazowieckie

Dojazd i parking

Komunikacja miejska
Najblizszy przystanek: Wola-Ratusz

tramwaje: 10, 13, 15, 20, 23, 26
autobusy: 190, 171,157

Metro

Ratusz Arsenat — ok. 6 min komunikacjg miejska

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

Dworce kolejowe (ok. 12 min komunikacjg miejska):

Warszawa Centralna

Warszawa Srédmiescie WKD

Warszawa Ochota

Parking

W okolicy al. Solidarnosci dostepne sg miejsca parkingowe w strefie miejskiej oraz parkingi prywatne.
Przyktadowe lokalizacje:

parking Hotelu Ibis Warszawa Centrum (ok. 200 m od sali szkoleniowej)

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail wojciech.walczak@4grow.pl

Telefon (+48) 531 314 431

WOJCIECH WALCZAK



