Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje w stylu Win-Win - poziom Il - 890,00 PLN brutto

szkolenie

Numer ustugi 2026/01/09/140920/3249053

lead the way

© Warszawa / stacjonarna

AGROW Sp. z 0.0. & Ustuga szkoleniowa

KA kkk 47/5 () gh
78 ocen 5 28.01.2026 do 28.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

890,00 PLN netto
111,25 PLN brutto/h
111,25 PLN netto/h

Biznes / Negocjacje

Szkolenie jest przeznaczone dla oséb, ktére:

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

e pracujg w obszarze zakupdéw, negocjujg warunki z dostawcami i
potrzebuja silniejszych oraz lepiej uporzadkowanych argumentéw,

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

® rozpoczynaja prace z negocjacjami i sg gotowe na intensywna nauke - od
podstaw po bardziej zaawansowane strategie,

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

e braly juz udziat w szkoleniach negocjacyjnych i poszukujg 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”.
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Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik rozwinie umiejetno$¢ swiadomego zarzadzania emocjami w negocjacjach, rozpoznawania ich zrédet oraz
wykorzystywania informaciji ptyngcych z emocji do budowania porozumienia. Nauczy sie reagowa¢ na ataki i zarzuty,
stosowacé asertywnos$¢é oraz rozumie¢ gry negocjacyjne i role psychologiczne. Zdobedzie takze wiedze o budowaniu sity
negocjacyjnej, analizie BATNA i wykorzystywaniu przewagi w sposob sprzyjajgcy obopdlnym korzysciom.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik potrafi rozpozna¢ emocje
pojawiajace sie w negocjacjach oraz
$wiadomie reagowac na gniew, strach i

. . " o Wywiad ustrukturyzowany
Analiza nagranej symulacji negocjacji -

poprawna identyfikacja emociji, rol
psychologicznych i zastosowanych

Obserwacja w warunkach
reakcji na ataki.

symulowanych

presje, stosujac adekwatne techniki
komunikacyjne.

Uczestnik potrafi analizowa¢ site . L Wywiad ustrukturyzowany
. L Zadanie praktyczne - przygotowanie i
negocjacyjna stron, okresli¢ wtasna

BATNA oraz wykorzystaé ja do uzasadnienie strategii negocjacyjnej z

uwzglednieniem BATNA i przewagi .
budowania rozwigzan korzystnych dla g Q . P g Obserwacja w warunkach
obu stron. negocjacyjne. symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

1. Inteligencja emocjonalna w negocjacjach

Zrédta emocji w negocjacjach.



Wptyw gniewu i strachu na blokowanie porozumienia.

Odczytywanie informacji zawartych w emocjach i ich wykorzystanie.

Asertywnos¢ jako narzedzie ochrony intereséw obu stron.

Algorytm przejmowania kontroli — reakcja na ataki i zarzuty.

Swiadome i nie$wiadome gry negocjacyjne w ujeciu analizy transakcyjnej E. Berne'a.

Wptyw rél psychologicznych i nawykow komunikacyjnych na przebieg negocjacji.

Symulacja negocjacji zespotowych z nagraniem i szczegétowa analiza.

2. Sita w negocjacjach i rola BATNA

Techniki wzmacniania wtasnej pozycji negocjacyjnej poprzez analize i ostabianie sity drugiej strony.

Wykorzystanie przewagi negocjacyjnej do osiggania rezultatow korzystnych dla obu stron.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 8

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
- Prowadzacy iy . -
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Inteligencja

emocjonalna w Piotr Drozdowski 28-01-2026 09:00 10:30
negocjacjach

Przerwa Piotr Drozdowski  28-01-2026 10:30 10:45
kawowa

Inteligencja
emocjonalna w

negocjacjach -
ciag dalszy

Piotr Drozdowski 28-01-2026 10:45 12:15

Lunch Piotr Drozdowski 28-01-2026 12:15 13:00

Sitaw

negocjacjach i Piotr Drozdowski 28-01-2026 13:00 14:45
rola BATNA

Przerwa

Piotr Drozdowski 28-01-2026 14:45 15:00
kawowa

Sitaw

negocjacjach i Piotr Drozdowski 28-01-2026 15:00 16:00
rola BATNA

EX) Walidacja - 28-01-2026 16:00 17:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:45

00:15

01:00

01:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 890,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 890,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 111,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 111,25 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Piotr Drozdowski

Ponad 18 lat doswiadczenia w projektowaniu i prowadzeniu szkolen indywidualnych oraz
grupowych, ze szczegdlnym uwzglednieniem negocjacji, sprzedazy i kompetencji interpersonalnych.
Trener treneréw oraz ekspert w obszarze edukacji dorostych — prowadzit szkolenia z zakresu teorii i
praktyki efektywnego uczenia sie dla treneréw, nauczycieli i mentoréw. Autor kilkudziesieciu
programow szkoleniowych z obszaru sprzedazy, negocjacji i HR.

Wyktadowca studiow podyplomowych Akademii Leona Kozminskiego w Warszawie, gdzie dzieli sie
wiedzg z zakresu negocjacji, komunikaciji i zarzadzania relacjami biznesowymi.

Wspo6tpracowat z miedzynarodowymi firmami doradczo-szkoleniowymi przy projektowaniu i
wdrazaniu programéw rozwojowych dla wszystkich poziomoéw organizacji, m.in. w branzach IT,
medycznej, produkcyjnej, finansowej, telekomunikacyjnej, FMCG i energetycznej, a takze dla
jednostek sektora publicznego.

Prowadzit szkolenia dla pracownikéw wielu renomowanych organizacji, takich jak Auchan Retail
Polska, TVN, PGE Polska Grupa Energetyczna, Enea, Nokia Poland, Orlen Gaz, Ceramika Tubadzin,
Bank BPH, Nordea Bank, Sanitec Koto, Grupa Pracuj, Fresenius Medical Care, EGB Investments oraz
wielu innych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajag drukowane materiaty szkoleniowe zawierajgce ¢wiczenia oraz opis omawianych zagadnien, a takze dodatkowe handouty.

Kazdy z nich uzyska rowniez dostep do platformy online, na ktérej znajda pliki do druku, komplet ¢wiczen, prezentacje ze szkolenia oraz liste

polecanej literatury.



Informacje dodatkowe

Gwarancja terminu

Szkolenie odbywa si¢ w gwarantowanym terminie po zapisaniu si¢ minimum 4 uczestnikow.
Co otrzymasz dodatkowo?

Ty i trener

e W ciggu roku od ukoriczenia szkolenia otrzymasz 60 minut indywidualnego treningu - spotkanie jeden na jeden z trenerem, twarzg w
twarz, w naszym biurze.
¢ Nielimitowany kontakt telefoniczny z trenerem - aby$ mdgt/mogta skonsultowa¢ wyzwania pojawiajgce sie juz po szkoleniu.

Troska o Twoje potrzeby przed szkoleniem

Trener skontaktuje sie z Tobg w ciggu 2 dni od zgtoszenia, aby pozna¢ Twoje potrzeby, wyzwania oraz kontekst zawodowy, tak by dopasowaé
szkolenie do realnych sytuacji, z ktérymi sie mierzysz.

Wygodne fotele :)
StworzyliSmy w Warszawie wtasng sale szkoleniowa, zapewniajgcg komfort i wysoka jako$¢ pracy — w tym naprawde wygodne fotele.
*Okoto 90% szkoleri odbywa sie w sali 4GROW.

Wiecej informaciji: https://4grow.pl/szkolenie-negocjacje-stylu-win-win-poziom-ii-0

Adres

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

woj. mazowieckie

Komunikacja miejska

Przystanek Wola-Ratusz
Tramwaje: 10, 13, 15, 20, 23, 26
Autobusy: 190, 520, 157

Metro

+ Ratusz Arsenat — ok. 6 min komunikacjg miejska

* Rondo Daszyriskiego — 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

Mozliwos¢ parkowania
W okolicy al. Solidarnosci, oprécz miejsc parkingowych przy ulicy, dostepne sg rowniez prywatne parkingi. Przyktadowo,
przy ul. Zytniej 20 znajduje sie ptatny parking. Z dostepnych miejsc parkingowych mozna takze skorzysta¢ w Hotelu Ibis

Warszawa Centrum, potozonym ok. 200 m od naszej sali (koszt: 60 zt za dobe).

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja



o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail kacper.kalinowski@4grow.pl

Telefon (+48) 791 412 204

Kacper Kalinowski



