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sytuacjach biznesowych - szkolenie
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© warszawa

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

23 Zajecia grupowe

® 15:00h

£ 10.12.2026 do 11.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Negocjacje

4 243,50 PLN brutto
3450,00 PLN netto
282,90 PLN brutto/h
230,00 PLN netto/h
208,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw, szeféw projektéw, szeféw
kontraktow oraz kadry zarzadzajacej, ktérzy w codziennej praktyce
zarzadzaja projektami, zespotami lub catg firma. Ustuga dedykowana
jest osobom nastawionym na rozwdj siebie, swoich ludzi oraz catego
biznesu, ktére chca podniesé skutecznosé w trudnych sytuacjach
handlowych i menedzerskich. Odbiorcami sg osoby, ktére na co dzien

aktywnie wspotpracujg z cztonkami zespotu, partnerami biznesowymi

oraz klientami zewnetrznymi. Program zostat sprofilowany pod katem
wyzwan stojgcych przed osobami realizujgcymi procesy negocjacyjne i
zarzadcze w dziatach zakupdw, sprzedazy oraz logistyki,
wykorzystujgcymi w praktyce doswiadczenie w koordynacji zadan i relacji
biznesowych w celu efektywnego wdrozenia zaawansowanych narzedzi

psychologii negocjacji.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji 07-12-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Psychologia negocjacji w trudnych sytuacjach biznesowych” - szkolenie PRZYGOTOWUJE uczestnika do

planowania trudnych rozméw negocjacyjnych, analizy wptywu nawykow, przekonan i emocji na decyzje negocjacyjne
oraz opracowywania sposobéw reagowania na presje i zastrzezenia partnera biznesowego. Uczestnik przygotowuje
argumentacje dostosowang do potrzeb partnera oraz indywidualny plan zmiany wybranego nawyku negocjacyjnego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Analizuje wptyw nawykow, przekonan i
emocji na przebieg negocjaciji.

Przygotowuje plan trudnej rozmowy
biznesowej.

Dobiera techniki ograniczania eskalacji
napiecia w negocjacjach.

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje w opisanej sytuacji nawyk
negocjatora utrudniajgcy osiagniecie
celu rozmowy.

Wskazuje w opisanej sytuaciji
przekonanie ograniczajgce ocene
dostepnych rozwigzan negocjacyjnych.

Rozréznia w przedstawionych
przyktadach reakcje emocjonalne
sprzyjajace eskalacji napiecia i reakcje
utatwiajgce kontynuowanie rozmowy.

Okresla w karcie przypadku mierzalny
cel rozmowy zgodny z przedstawiong
sytuacja biznesowa.

Porzadkuje kwestie negocjacyjne
wedtug ich znaczenia dla osiggniecia
celu rozmowy.

Wyznacza granice dopuszczalnych
ustepstw na podstawie informac;ji
zawartych w opisie przypadku.

Wskazuje w opisie przypadku
zachowanie partnera sygnalizujace
narastanie napiecia.

Dobiera technike ograniczenia napiecia
odpowiednia do przedstawionej sytuaciji
negocjacyjne;j.

Uzasadnia wybér techniki ograniczenia
napiecia w odniesieniu do zachowania
partnera opisanego w przypadku

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Formutuje pytanie otwarte dotyczace
potrzeb partnera w przedstawionej Analiza dowodoéw i deklaraciji
sytuacji negocjacyjne;j.

Opracowuje argumentacje dostosowang Przedstawia argument odnoszacy sie
do potrzeb partnera biznesowego. do potrzeby partnera wskazanej w Analiza dowodéw i deklaraciji
opisie przypadku.

Formutuje pytanie sprawdzajgce sposéb

L . Analiza dowodéw i deklaraciji
rozumienia propozycji przez partnera.

Parafrazuje pisemnie zastrzezenie
partnera z zachowaniem sensu jego Analiza dowodoéw i deklaraciji
wypowiedzi.

Formutuje odpowiedz na presje

Formutuje odpowiedzi na trudne partnera z zachowaniem granic . L. .
. L . i Analiza dowodéw i deklaraciji
komunikaty partnera negocjacyjnego. ustepstw wynikajacych z opisu
przypadku.

Proponuje kolejny krok negocjacji
odpowiedni do sytuacji przedstawionej Analiza dowodéw i deklaraciji
w opisie przypadku.

Wskazuje sytuacje wyzwalajaca
wybrany nawyk negocjacyjny w Analiza dowodoéw i deklaraciji
indywidualnym planie zmiany.

Okresla konkretne zachowanie
zastepujace wybrany nawyk Analiza dowodoéw i deklaraciji
negocjacyjny.

Planuje zmiane wtasnego nawyku
negocjacyjnego.

Ustala mierzalny wskaznik
zastosowania nowego zachowania w Analiza dowodéw i deklaraciji
kolejnych rozmowach biznesowych.

Kwalifikacje i kompetencje

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 zawieraja 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 walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1. Nawyki i przekonania w negocjacjach

e Mechanizm powstawania i utrwalania nawykoéw.

e Whptyw automatycznych reakcji na przebieg rozmowy biznesowe;j.
¢ Przekonania ograniczajgce ocene sytuacji i dostepnych rozwigzan.
¢ Analiza przyktadéw zachowan negocjacyjnych.

Modut 2. Przygotowanie do trudnej rozmowy biznesowej

e Selekcja i priorytetyzowanie zadan, kontraktéw i partneréw biznesowych.
e Okreslanie celu rozmowy i hierarchii kwestii negocjacyjnych.

¢ Wyznaczanie granic ustepstw.

¢ Rozpoznawanie pres;ji i technik perswaz;ji.

e Opracowanie karty przygotowania do negocjac;ji.

Modut 3. Emocje, napiecie i podejmowanie decyzji

e Wptyw stresu i pobudzenia na uwage, ocene propozyciji i decyzje negocjacyjne.
¢ Rozpoznawanie sygnatéw narastajgcego napiecia.

e Znaczenie automatycznych reakcji i uproszczen poznawczych w negocjacjach.
e Techniki ograniczania eskalacji napiecia.

e Zarzadzanie wtasna reakcjg w trudnej rozmowie.

Modut 4. Komunikacja z trudnym partnerem biznesowym

e Rozpoznawanie potrzeb, oczekiwan i obaw partnera.

e Pytania otwarte i doprecyzowujace.

¢ Parafraza zastrzezen.

e Formutowanie odpowiedzi na presje i zgdania ustepstw.
e Sprawdzanie sposobu rozumienia propozycji.

Modut 5. Wartosci i argumentacja w negocjacjach

e Zroznicowanie wartosci i priorytetéw partneréw biznesowych.

e Zastosowanie modelu Spiral Dynamics do analizy perspektywy partnera.
¢ Dostosowanie argumentacji do potrzeb i sposobu podejmowania decyzji.
¢ Formutowanie propozycji uwzgledniajgcych interesy stron.

Modut 6. Presja czasu i zmiana nawykéw negocjacyjnych

¢ Wptyw postrzegania czasu na decyzje negocjacyjne.

e Reagowanie na presje szybkiego zakonczenia rozmoéw.

¢ Planowanie kolejnych krokéw negocjacji.

* Rozpoznawanie sytuacji wyzwalajgcych niekorzystny nawyk.

e Opracowanie zachowania zastepczego i wskaznika jego zastosowania.

Modut 7. Walidacja efektéw uczenia sie



Walidacja jest realizowana stacjonarnie, na koniec drugiego dnia szkolenia, w bloku czasowym trwajgcym 45 minut. Proces odbywa sie w
formie cyfrowej z wykorzystaniem osobistych urzadzen mobilnych uczestnikdw (tabletéw/smartfonéw) lub komputerdw przenosnych z
dostepem do bezprzewodowe;j sieci Wi-Fi i jest prowadzony z zachowaniem petnej rozdzielnosci funkcji (zajecia prowadzi Nadejda Kirova,
proces walidacji nadzoruje i ocenia Nikolay Kirov). Jezeli uczestnik nie ma dostepu do urzadzenia mobilnego (telefon) organizator
zapewni takiego.

Blok walidacji sktada sie z dwéch integralnych czesci:
Czesc¢ A. Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

Czas trwania: 15 minut.

Test obejmuje 12 pytan zamknietych jednokrotnego wyboru, opartych na krétkich opisach sytuacji negocjacyjnych. Do kazdego z trzech
kryteriéw przypisanych do efektu 1 odnosza sie cztery pytania testowe. Zakres testu obejmuje: nawyki utrudniajgce osigganie celéw
negocjacyjnych; przekonania ograniczajgce ocene dostepnych rozwigzan; reakcje emocjonalne i eskalacje napiecia. Wskazany w
harmonogramie Walidator (Nikolay Kirov) petni w tym czasie wytgcznie nadzér organizacyjno-techniczny.

Wynik testu jest obliczany automatycznie na podstawie przygotowanego klucza odpowiedzi. Za prawidtowg odpowiedzZ uczestnik
otrzymuje 1 punkt. Warunkiem potwierdzenia kazdego kryterium jest uzyskanie co najmniej 3 punktéw z 4 pytan przypisanych do tego
kryterium. Potwierdzenie efektu 1 wymaga spetnienia wszystkich trzech kryteriéw.

Czes$¢ B. Indywidualna karta przypadku i plan zmiany nawyku (analiza dowodéw i deklaracji)
Czas trwania: 30 minut.

Uczestnik otrzymuje opis sytuacji negocjacyjnej zawierajacy informacje o celu rozmowy, interesach stron, granicach dopuszczalnych
ustepstw, potrzebach partnera i jego trudnych komunikatach. Na tej podstawie samodzielnie opracowuje odpowiedzi w formularzu
elektronicznym: plan rozmowy; dobdr technik ograniczenia napiecia; dopasowang argumentacje; odpowiedzi na trudne komunikaty
partnera; indywidualny plan zmiany nawyku.

Dowodem osiaggniecia efektu sg zapisy karty przypadku negocjacyjnego oraz plan zmiany nawyku zapisane w formularzu elektronicznym.
Podlegaja one merytorycznej ocenie osoby prowadzacej walidacje Nikolaya Kirova (w formule: ,spetnione” / ,niespetnione”) zgodnie z
przygotowanym opisem poprawnego wykonania zadania. Potwierdzenie danego efektu wymaga spetnienia wszystkich przypisanych mu
kryteriow.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 19

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

.. Prowadzacy L . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Nawyki

i przekonania

wptywajace o NADEJDA
: Zajecia 10-12-2026 09:00 10:00 01:00
na przebieg KIROVA
trudnych
negocjacji

Przygotowani

edo

negocjacyi - Zajecia NADEJDA 10-12-2026 10:00 11:00 01:00
cele, KIROVA

priorytety i

granice

ustepstw

- Przerwa - 10-12-2026 11:00 11:15 00:15



Przedmiot /
temat

Emocje

i napiecie w
trudnych
negocjacjach

@l

Automatyczn
e reakcje i
mechanizmy
podejmowani
a decyzji

Zarzadzanie
wiasna
reakcja i
ograniczanie
eskalaciji
napiecia

@m-

Komunikacja
z trudnym
partnerem —
pytania i
parafraza

Wartosci i
potrzeby
partnera —
zastosowanie
modelu Spiral
Dynamics do
budowania
argumentaciji

iz1s

Formutowanie
propozyc;ji i
odpowiedzi
na trudne
komunikaty
partnera

@m-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

NADEJDA
KIROVA

NADEJDA
KIROVA

NADEJDA
KIROVA

NADEJDA
KIROVA

NADEJDA
KIROVA

NADEJDA
KIROVA

Data realizacji
zajeé

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:45

13:15

14:00

15:30

15:45

09:00

11:00

11:15

12:30

Godzina
zakonczenia

12:45

13:15

14:00

15:30

15:45

16:30

11:00

11:15

12:30

13:00

Liczba godzin

01:30

00:30

00:45

01:30

00:15

00:45

02:00

00:15

01:15

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

D Presio

czasu,

decyzjei Zajecia
kolejne kroki

negocjacji

Zmiana

nawykow

negocjacyjnyc Zajecia
h —

zachowania

zastepcze

- Przerwa

Indywidualny

plan zmiany i

wskazniki Zajecia
zastosowania

nowych

zachowan

18219 | Walidacja

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Prowadzacy

NADEJDA
KIROVA

NADEJDA
KIROVA

NADEJDA
KIROVA

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:00

14:45

15:00

15:45

16:00

Liczba godzin

15:00

12:15

00:45

02:00

17:15

Godzina
zakonczenia

14:00

14:45

15:00

15:45

16:00

16:30

Liczba godzin

01:00

00:45

00:15

00:45

00:15

00:30

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na



podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku od towaroéw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 243,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 450,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 282,90 PLN
Koszt osobogodziny netto 230,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 15:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

NADEJDA KIROVA

Trenerka biznesu, wyktadowczyni akademicka i coach, managerka i przedsiebiorczyni, z ponad 30-
letnim doswiadczeniem zawodowym, w tym ponad 12 letnim doswiadczeniem trenerskim.

Certyfikowana konsultantka metod analizy osobowos$ci zawodowej i rozwoju, coach stosujgca w
swojej praktyce kwestionariusze Master Person Analysis, FRIS, Talentow wg. koncepcji Instytutu
Gallupa - StrengthsFinder, MTQ48, Reiss Motivation Profile, Facet5 i Value Match.

W swojej praktyce zawodowej specjalizuje sie w budowaniu programéw rozwojowych oraz
szkoleniach w zakresie:

« Komunikowaniu sie i rozwigzywaniu konfliktow

+ Przywodztwa, budowania, rozwijania i motywowania zespotéw

+ Negocjacje, budowania Relacji i Kreowania Wartosci Dodanej w Biznesie

« Zarzadzania sobg, zespotem oraz zarzadzania wtasng energia: ciatem, emocjami i umystem

Partnerka merytoryczna Kozminski Executive Business School — Akademii Leona Kozminskiego
oraz wyktadowca studiéw podyplomowych ,Master of Business Administration”, ,Advanced
Management Program”, ,Strategiczne Zarzadzanie Sprzedazg i Zespotem Sprzedazy”, ,Psychologia



Biznesu”, ,Coaching Profesjonalny”, ,HR Business Partner”.

Wspéttwérezyni programu ,Akademia Negocjacji, Budowania relacji i Kreowania Wartosci w
Biznesie”".

Prowadzi warsztaty dla menedzeréw, negocjatoréw i ekspertéw. Wspétzatozyciel, partner i cztonek
zarzadu firmy Kirov Strategic Negotiators Sp. z 0.0. specjalizujgcej sie w doradztwie i szkoleniach w
zakresie negocjacji i budowania relacji w biznesie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja skrypt szkoleniowy, karte przygotowania do negocjacji, karte indywidualnego planu zmiany nawyku oraz materiaty
do éwiczen i analizy przypadkéw.

Na potrzeby walidacji uczestnikom udostepniany jest formularz elektroniczny zawierajacy test sytuacyjny oraz zadania do
samodzielnego wykonania. Formularz ten obejmuje dwie czesci:

e Czes¢ A (Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie): sktadajgcy sie z 12 pytan zamknietych jednokrotnego wyboru
e Czes¢ B (Analiza dowodéw i deklaraciji): zadania do samodzielnego wykonania na podstawie opisu przypadku (opracowanie planu
rozmowy, argumentacji i planu zmiany nawyku oceniane merytorycznie przez walidatora

Warunki uczestnictwa

pracownicy zaangazowani w procesy negocjacyjne z klientami zewnetrznymi z dziatéw zakupdw, dziatéw sprzedazy i dziatéw logistyki

szefowie projektow i szefowie kontraktéw negocjujgcych umowy

Informacje dodatkowe

https://kirov.pl/lista-szkolen/psychologia-negocjacji-w-trudnych-sytuacjach-biznesowych/?occurrence=2026-12-10&time=1796893200

Adres

ul. Jagielloriska 58
03-301 Warszawa

woj. mazowieckie

Ustuga realizowana jest na terenie Akademii Leona Kozminskiego

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Nadia Kirova

E-mail nadia@kirov.pl



7~ Telefon (+48) 607 059 455



