WiekszosSC menedzerdow traktuje negocjacje
INtuicyjnie. W biznesie Intuicja to za mato —
tu liczy sie strategia, ktdra stosuja najlepsi.




NEGOCJACJE TO NIE TYLKO SPRZEDALZ.
10 SYSTEM OPERACYINY TWOJEJ FIRMY.

Kazdego dnia Twol menedzerowie negocjuja alokacje zasobowy,
terminy projektow, kontrakty z dostawcami | konflikty wewnetrzne.
Jesli robig to bez precyzyjnych narzedzi, Twoja firma ptaci ,ukryty
podatek” od nieefektywnosci.

DLACZEGO WARTO WYSEAC PRACOWNIKA DO SZKOLY NEGOCJAC)I?

Zarzadzanie pod presja:
Dziekl treningowi
Z nhegocjatorem policyjnym,
Twoj lider zachowa zimna
Krew w sytuacjach
Kryzysowych | przy ,,trudnych”

Ochrona marzy i zysku:
Uczymy, Jak broniC wartosci
firmy bez uciekania sie do
rabatow | tanich ustepstw.

rozmaowcach.
Efektywnos$é wewnetrzna: Konsultacja 1:1 (ROI):

Koniec z przeciggajacymi sie W ramach programu Twoj
konfliktami miedzy dziatami. pracownik przygotuje strategig
Twdj menedzer nauczy sie do konkretnej, realnej rozmnowy

szybciej dochodzi¢ do biznesowe|, ktora czeka go

porozumienia wewnatrz w Twoje] firmie. To doradztwo
organizacii. strategiczne w cenie kursu.

Eksperci, ktorzy uczg praktyk:

Macie] Oleksowicz (Inter Cars), Piotr Jelenski (Asseco South Eastern Europe S.A.), Macie]
Radziwitt (Byty Przewodniczgcy Rady Nadzorcze] PKP Energetyka), Jacek Cichocki (b. szef
KPRM) oraz Piotr Skierecki (negocjator policyjny).
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Piotr Jelenski Maciej Radziwitt Jacek Cichocki Piotr Skierecki

Prezes Asseco South Byty Przewodniczacy Rady Szef Kancelarii Sejmu Negocjator Policyjny
Eastern Europe S.A Nadzorczej PKP Energetyka

Maciej Oleksowicz
Prezes Inter Cars




TWO) LIDER:

PRZED VS. PO SZKOLE NEGOCJAC)I

Ta tabela pokazuje roznice

W codziennym funkcjonowaniu Twojej
firmy po przeszkoleniu pracownika:

SYTUACJA

TRUDNY
KONTRAKT

Pracownik PRZED szkoleniem

Lider PO Szkole Negocjac|!

Skupia sie na cenie. Aby domknac
umowe, zbyt tatwo oddaje marze

lubb terminy.

Negocjuje warunki strategiczne.
Buduje wartosC kontraktu,
chronigc interes finansowy firmy.

SYTUACJA
KRYZYSOWA

Dziata emocjonalnie lub ,zamraza
sie” pod wptywem agresywnego
rozmowecy.

Stosuje techniki deeskalacji
| ,pauzy strategicznej”. Panuje
Nnad procesem | emaocjami.

KONFLIKT
W ZESPOLE

Prébuje ,sitowo” narzucié
rozwigzanie |lub unika konfrontacji,

CO generuje opoznienia.

ldentyfikuje rzeczywiste
interesy stron. Znajduje
rozwigzanie, ktére angazuje
wszystkich do pracy.

RELACIJE
L ZARZADEM

Przedstawia dane. Ma problem
z przekonaniem innych do swoich

poMystoOw | zasobow.

Buduje autorytet i spdjna
argumentacje. Skutecznie
negocjuje budzety | wsparcie
dla projektow.

PRZYGOTOWANIE

Dziata intuicyjnie, ,idzie na zywiot".

Czesto daje sie zaskoczyC drugiej
stronie.

Prowadzi proces krok po kroku.
Ma przygotowane scenariusze,
alternatywy (BATNA) | pytania
sterujace.




T0 NIE JEST ZWYKLE SZKOLENIE.
T0 TRANSFORMACGJA KOMPETENCII.

Program obejmuje 6 zjazdow (pazdziernik 2026):

KONTROLA:
Prowadzenie rozmowy,
a Nie reagowanie.

1 SAMOSWIADOMOSC:
~  Jak widza Cie inni przy stole?

4.

TRANSAKCIA: PRESJA:
2. Od strategii do twardego 5 Warsztaty z negocjatorem
domkniecia. policyjnym.
POZYCIA: TEST:
Budowanie autorytetu 6 Petna symulacja
bez agresil. | feedback 360°.

MODULY OPCJONALNE

Kultura (online) - negocjacje miedzykulturowe
Wizerunek (stacjonarnie) - kazdy gest negocjuje

x

"W biznesie nie dostajesz tego, na co
zastugujesz - dostajesz to, co wynegocjujesz.”

Chester L. Karrass

Inwestycja, ktora zwraca sie przy

pierwszym kontrakcie.

Zarezerwuj
: . : miejsce
Liczba miejsc w gruple:15 dla swojego

(decyduje kolejnos¢ zgtoszen) menedzera

Termin:Start edycji - Pazdziernik 2026

% Porozmawiaj z haszym doradcag o potrzebach Twojej firmy — 508 011 025




