Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje w stylu Win-Win - poziom | - 1 990,00 PLN brutto
szkolenie 1990,00 PLN netto
N, Numer ustugi 2026/08/07/140920/3735545 124,38 PLN brutto/h
B 124,38 PLN netto/h
128,21 PLN cena rynkowa @

4GROW Sp. z 0.0. © Warszawa

Kk KKKk 47/5 @ Ustuga szkoleniowa

88 ocen [ stacjonarna
{2 Zajecia grupowe
® 16:00h
59 26.10.2026 do 27.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Szkolenie jest przeznaczone dla 0s6b, ktére:

e prowadzg negocjacje sprzedazowe i chca skuteczniej wspotpracowac z
wymagajgcymi partnerami biznesowymi,

e pracujg w obszarze zakupéw, negocjujg warunki z dostawcami i
potrzebuja silniejszych oraz lepiej uporzagdkowanych argumentéw,

¢ posiadajg doswiadczenie w negocjacjach, lecz chcag uporzadkowaé swaj
styl i wzbogacié go o sprawdzone, nowoczesne techniki,

Grupa docelowa ustugi ® rozpoczynaja prace z negocjacjami i sg gotowe na intensywna nauke - od

podstaw po bardziej zaawansowane strategie,

* chca rozwija¢ swoje kompetencje, poznajgc zaréwno klasyczne zasady
negocjowania, jak i podejscie win-win,

¢ braly juz udziat w szkoleniach negocjacyjnych i poszukuja kolejnego etapu
rozwoju oraz autorskich metod realnie podnoszacych skutecznosé.

W szkoleniu moga uczestniczy¢ réwniez osoby realizujgce zadania w innych
projektach oraz uczestnicy projektu ,Kierunek — Rozwoj”.

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

Celem szkolenia jest rozwiniecie umiejetnosci prowadzenia skutecznych negocjacji opartych na strategii win-win
poprzez swiadome stosowanie styléw i taktyk negocjacyjnych, rozpoznawanie manipulacji, budowanie autorytetu oraz
zarzadzanie procesem negocjacyjnym w czasie. Uczestnicy nauczg sie przygotowywac strategie, reagowac na trudne
zagrania i osigga¢ porozumienia korzystne dla obu stron.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik potrafi dobraé styl i strategie Wywiad ustrukturyzowany

- e Przygotowanie strategii negocjacyjnej
negocjacyjna, w tym podej$cie win-win,

obejmujacej cele, BATNA, ZOPA oraz
~ plan argumentacii. Obserwacja w warunkach
celow. symulowanych

adekwatnie do sytuacji i dlugofalowych

Uczestnik rozpoznaje chwyty, taktyki i Wywiad ustrukturyzowany

Udziat w symulacji negocjacji (1:1 lub
préby manipulacji w negocjacjach oraz y Ji negocjacii (

skutecznie na nie reaquie. zachowuiac zespotowej) z zastosowaniem
uteczni i uje, z wu o . i
au & poznanych technik i narzedzi. Obserwacja w warunkach

etyke i kontrole rozmowy. symulowanych

Uczestnik planuje i prowadzi proces
negocjacyjny w sposéb uporzadkowany,

Analiza studium przypadku i Wywiad ustrukturyzowany

uzasadnienie podjetych decyzji

wykorzystujac narzedzia takie jak L .
negocjacyjnych z perspektywy strategii

BATNA, ZOPA oraz autorskg metodyke o Obserwacja w warunkach
AWIN™. win-win. 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
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow 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 potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

1. Negocjacje WIN-WIN na tle klasycznych stylow negocjacyjnych

Omdéwienie styléw negocjowania oraz skutkéw ich stosowania.

Biologiczne uwarunkowania sity negocjacyjnej i budowania przewagi — dlaczego podejscie Win-Win bywa trudne w praktyce.
Win-Win jako strategia dtugofalowa w kontekscie teorii gier J. Nasha (,Piekny umyst”).
Szes¢ kluczowych zasad skutecznego negocjatora i ich wptyw na rezultaty rozméw.
2. Chwyty i taktyki w procesie negocjacji

Rozpoznawanie blefu i kkamstwa na podstawie mimiki i mikromimiki.
Identyfikowanie manipulacji i chwytéw negocjacyjnych oraz sposoby ich neutralizowania i wykorzystywania.
Dobdr taktyk do sytuacji negocjacyjne;.

Réznice pomiedzy taktyka a chwytem.

Skuteczne argumentowanie w odpowiedzi na trudne zagrania.

Granica miedzy perswazjg a manipulacja.

Znaczenie etyki w negocjacjach.

Symulacja negocjacji 1:1 — praktyczne zastosowanie wiedzy.

3. Negocjacje jako proces rozciggniety w czasie

Etapy negocjacji i przygotowanie do kazdego z nich.

Definiowanie i priorytetyzacja celéw — arkusz Nego-SMART.

Zarzadzanie czasem jako zasobem negocjacyjnym.

Impas jako element strategii.

BATNA i ZOPA - definicje oraz ich rola w budowaniu strategii.

Otwarcie licytacji, sktadanie ofert oraz decyzje o kontynuacji lub wycofaniu sie.
Negocjacje pozycyjne bez sztywnego trzymania sie stanowisk.

Btedy w szacowaniu ZOPA i konsekwencje opierania sie na niepewnych danych.
Relacja miedzy BATNA, WATNA i ZOPA.

Symulacja negocjacji 1:1 — utrwalenie umiejetnosci.

4. Neurolingwistyka i budowanie autorytetu w negocjacjach

Wptyw na przebieg negocjacji poprzez strukture jezyka i presupozycje.

Budowanie autorytetu i charyzmy za pomoca komunikacji werbalnej.

Reagowanie na trudne propozycje bez wchodzenia w klincz.

Wychodzenie z impasu dzieki ,ramie rozwigzania”.

Negocjacje w komentarzach (np. umownych) bez zrazania drugiej strony.

Zasady negocjacji mailowych i telefonicznych.

Aranzacja przestrzeni i zachowania w grupie negocjacyjnej.

Wzmacnianie autorytetu sygnatami niewerbalnymi.



Symulacja negocjacji zespotowych z nagraniem i analizg video.

5. Autorska metodyka 4WIN - algorytm osiggania porozumienia

Przejscie od licytacji do negocjowania interesow.

Rozpoznawanie potrzeb i przekonan drugiej strony.

Odczytywanie mapy przekonan negocjatora.

Oddzielanie przekonan kluczowych od drugorzednych.

Tworzenie wielu rozwigzan opartych na wartosciach obu stron.

Wykorzystywanie przekonan do zmiany stanowiska.

Budowanie relacji partnerskiej.

Przejscie od pozycji do wspdlnego poszukiwania rozwigzan — model 4WIN™.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Negocjacje

Win-Win w

kontekscie Zajecia
stylow

negocjacyjnyc

h

- Przerwa

Taktyki i
chwyty Zajecia
negocjacyjne

- Przerwa

Taktyki i

chwyty
negocjacyjne
- cigg dalszy

Zajecia

- Przerwa

Negocjacje Zajecia
jako proces

Prowadzacy

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Tomasz
Krajewski

Data realizacji
zajeé

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

26-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

13:00

14:45

15:00

17:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:45

00:15

02:00



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

Neurolingwist
ykai L Tomasz
. Zajecia . . 27-10-2026 09:00 10:30 01:30
budowanie Krajewski
autorytetu w

negocjacjach
- Przerwa - 27-10-2026 10:30 10:45 00:15

Neurolingwist
yka i
: I Tomasz
budowanie Zajecia R . 27-10-2026 10:45 12:15 01:30
Krajewski
autorytetu w
negocjacjach
- cigg dalszy

- Przerwa - 27-10-2026 12:15 13:00 00:45

Autorska

metodyka
L Tomasz
4WIN - Zajecia . . 27-10-2026 13:00 14:45 01:45
X Krajewski
dochodzenie
do
porozumienia

- Przerwa - 27-10-2026 14:45 15:00 00:15

Autorska
metodyka

4WIN - L Tomasz
. Zajecia . . 27-10-2026 15:00 16:00 01:00
dochodzenie Krajewski

do
porozumienia
- cigg dalszy

- Walidacja - 27-10-2026 16:00 17:00 01:00

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 16:00
w tym suma godzin zajeé 12:30

w tym suma godzin walidaciji 01:00



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 18:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 990,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1990,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 124,38 PLN
Koszt osobogodziny netto 124,38 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzgcy

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 przychodéw.



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 rozwdéj firmy od etapu tworzenia,
w tym opracowanie i wdrozenie autorskiego rozwigzania technologicznego.

Zrealizowat projekty rozwojowe dla kadry zarzadzajgcej, w tym w ramach projektéw
wspoétfinansowanych 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 wspierajgce proces uczenia sie, obejmujace:

¢ materiaty dydaktyczne w formie drukowanej zawierajgce ¢wiczenia 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 uczestnikéw, tj. 4 oséb. W przypadku nieosiaggnigcia minimalnej liczby
uczestnikow dostawca ustugi zastrzega mozliwo$¢ zmiany terminy 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 wspierajacych wdrazanie efektdw 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 wykorzystane sg do dostosowania sposobu realizacji ustugi do poziomu i potrzeb grupy.

Wiegcej informacii: https://4grow.pl/szkolenia/negocjacje-szkolenie

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 + krétki spacer)
Rondo ONZ - ok. 8 min komunikacjg miejska

Dworce kolejowe (ok. 12 minut komunikacja miejska):

Warszawa Centralna

Warszawa Srodmiescie

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. 200m 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



