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Wiˇkszo[� mened|erów traktuje negocjacje intuicyjnie. W biznesie intuicja to za maBo � 
tu liczy siˇ strategia, któr� stosuj� najlepsi.€



Poznaj/SzkoBˇ Negocjacji/� jedyny program w Polsce B�cz�cy do[wiadczenie Prezesów najwiˇkszych spóBek( z technikami negocjatorów policyjnych.€






Negocjacje to nie tylko sprzeda|. (To system operacyjny Twojej firmy.€


Ka|dego dnia Twoi mened|erowie negocjuj� alokacjˇ zasobów, terminy projektów, kontrakty z dostawcami i konflikty wewnˇtrzne. Je[li robi� to bez precyzyjnych narzˇdzi,  Twoja firma pBaci ˚ukryty podatek˛ od nieefektywno[ci.





Dlaczego warto wysBa� pracownika do SzkoBy Negocjacji?

Eksperci, którzy ucz� praktyk:

Ochrona mar|y i zysku:/(Uczymy, jak broni� warto[ci firmy bez uciekania siˇ do rabatów i tanich ustˇpstw.€




Zarz�dzanie pod presj�:(Dziˇki treningowi (z negocjatorem policyjnym, Twój lider zachowa zimn� krew w sytuacjach kryzysowych i przy ˚trudnych˛ rozmówcach.€










Efektywno[� wewnˇtrzna:/(Koniec z przeci�gaj�cymi siˇ konfliktami miˇdzy dziaBami. (Twój mened|er nauczy siˇ szybciej dochodzi� do porozumienia wewn�trz organizacji.€









Konsultacja 1:1 (ROI):/(W ramach programu Twój pracownik przygotuje strategiˇ (do konkretnej, realnej rozmowy biznesowej, która czeka go (w Twojej firmie. To doradztwo strategiczne w cenie kursu.€









Maciej€Oleksowicz€(Inter€Cars), Piotr JeleDski (Asseco South Eastern Europe S.A.),€Maciej RadziwiBB (ByBy Przewodnicz�cy Rady Nadzorczej PKP Energetyka), Jacek Cichocki (b. szef KPRM) oraz€Piotr€Skierecki€(negocjator policyjny).€




Maciej Oleksowicz
Prezes Inter Cars


Piotr JeleDski
ByBy Przewodnicz�cy Rady Nadzorczej PKP Energetyka 


Szef Kancelarii Sejmu

Jacek CichockiMaciej RadziwiBB
Negocjator Policyjny

Piotr Skierecki
Prezes Asseco South Eastern Europe S.A




Twój lider: (Przed vs. Po Szkole Negocjacji€


Ta tabela pokazuje ró|nicˇ( w codziennym funkcjonowaniu Twojej firmy po przeszkoleniu pracownika:€




Pracownik PRZED szkoleniem€ Lider PO Szkole Negocjacji€sytuacja

Trudny kontrakt€


Sytuacja kryzysowa€


Konflikt (w zespole€


Relacje (z Zarz�dem€


Przygotowanie€

Skupia siˇ na cenie. Aby domkn�� umowˇ, zbyt Batwo oddaje mar|ˇ lub terminy.



DziaBa emocjonalnie lub ˚zamra|a siˇ˛ pod wpBywem agresywnego rozmówcy.€



Próbuje ˚siBowo˛ narzuci� rozwi�zanie lub unika konfrontacji, co generuje opóznienia.



Przedstawia dane. Ma problem (z przekonaniem innych do swoich pomysBów i zasobów.



DziaBa intuicyjnie, ˚idzie na |ywioB˛. Czˇsto daje siˇ zaskoczy� drugiej stronie.€



Negocjuje warunki strategiczne. Buduje warto[� kontraktu, chroni�c interes finansowy firmy.€



Stosuje techniki deeskalacji (i ˚pauzy strategicznej˛. Panuje nad procesem i emocjami.



Identyfikuje rzeczywiste interesy stron. Znajduje rozwi�zanie, które anga|uje wszystkich do pracy.




Buduje autorytet i spójn� argumentacjˇ. Skutecznie negocjuje bud|ety i wsparcie dla projektów.€




Prowadzi proces krok po kroku. Ma przygotowane scenariusze, alternatywy (BATNA) i pytania steruj�ce.






To nie jest zwykBe szkolenie. (To transformacja kompetencji.€

Program obejmuje 6 zjazdów (pazdziernik 2026):€

1. Samo[wiadomo[�:/(Jak widz� Ciˇ inni przy stole?€


2. Transakcja:(Od strategii do twardego domkniˇcia.€



3. Pozycja:(Budowanie autorytetu bez agresji.€



4. Kontrola:/(Prowadzenie rozmowy, a nie reagowanie.€



5. Presja:/(Warsztaty z negocjatorem policyjnym.€



6. Test:/(PeBna symulacja 
i feedback 360°.€



"W biznesie nie dostajesz tego, na co zasBugujesz - dostajesz to, co wynegocjujesz."/


Chester L.€Karrass€

Inwestycja, która zwraca siˇ przy pierwszym kontrakcie.€


Liczba miejsc w grupie:/15 (decyduje kolejno[� zgBoszeD)


Termin:/Start edycji � Pazdziernik 2026€

Porozmawiaj z naszym doradc� o potrzebach Twojej firmy€� 508 011 025

Zarezerwuj miejsce 
dla swojego mened|era€




ModuBy opcjonalne
Kultura (online) - negocjacje miˇdzykulturowe€
Wizerunek (stacjonarnie) - ka|dy gest negocjuje


