Mozliwo$¢ dofinansowania

Zawodowe Negocjacje - ustuga 3 600,00 PLN brutto
‘ szkoleniowa 3 600,00 PLN netto
\” Numer ustugi 2025/02/05/9458/2541844 225,00 PLN  brutto/h

QUEST 225,00 PLN netto/h

QUEST CM SPOLKA
Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

ClA SPOLKA © Warszawa / stacjonarna
KOMANDYTOWO- & Ustuga szkoleniowa
AKCYJNA ® 16h

5k He kK B3 06.05.2025 do 07.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga skierowana do wtascicieli, wspotwtascicieli, pracownikéw
Grupa docelowa ustugi zatrudnionych na stanowiskach menadzerskich, oséb przewidzianych do
awansu na stanowiska menadzerskie

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 05-05-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do prawidtowego prowadzenia negocjacji biznesowych. Uczestnik nabedzie
kompetencje menadzerskie z zakresu negocjowania.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Charakteryzuje proces komunikacji w
negocjacjach, w tym ptaszczyzny
przekazu i mechanizm akceptacji

Wyjasnia réznice miedzy "mézgiem
automatycznym" a "moézgiem
wspotczesnym" w kontekscie
komunikacji

Omawia role aktywnego stuchania i
technik dostrojenia w budowaniu
kontaktu

Identyfikuje zasady negocjaciji i rézne
style negocjowania

Kryteria weryfikacji

definiuje poszczegélne ptaszczyzny
przekazu (rzeczowa, autoprezentaciji,
intenc;ji, relacji).

Rozpoznaje i opisuje kluczowe
elementy mechanizmu ,5x nie”.

Wskazuje zastosowanie tych narzedzi w
negocjacjach.

Opisuje funkcje obu czesci mézgu w
procesie komunikacji.

Przedstawia przyktady wptywu reakgc;ji
"mézgu automatycznego" na
negocjacje.

Ttumaczy, jak "mézg wspotczesny"
pomaga w swiadomym prowadzeniu
rozmow.

Wymienia sposoby aktywnego
stuchania (np. parafrazowanie,
potwierdzanie).

Wskazuje znaczenie dostrojenia do
stylu rozméwcy (ogoty vs szczegoty).

Rozpoznaje sytuacje, w ktérych stosuje
sie te techniki.

Wylicza 11 praw negocjacji

Opisuje cechy styléow negocjacyjnych:
miekkiego, twardego i mieszanego.

Dopasowuje style negocjacji do
konkretnych sytuacji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Dobiera odpowiednie techniki
zadawania pytan w celu rozpoznania
potrzeb rozméwcy

Stosuje strategie zachowania
wzmachiajace uwage i budujace
zaufanie w kontaktach negocjacyjnych

Rozwiazuje konflikty w procesie
negocjacyjnym, wykorzystujac
odpowiednie algorytmy i techniki
negocjacyjne

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Formutuje pytania otwarte, zamkniete,
naprowadzajace i sprawdzajace w
odpowiednich momentach rozmowy.

Rozpoznaje potrzeby drugiej strony na
podstawie odpowiedzi.

Unika pytan, ktére moga by¢ odebrane
jako antagonizujace.

Utrzymuje kontakt wzrokowy i
odpowiedniag mowe ciata podczas
rozmowy.

Wprowadza do wypowiedzi elementy
wzmachniajace (np. pozytywne
potwierdzenia, wyrazy zrozumienia).

Nie uzywa manipulacyjnych technik
komunikacyjnych.

Prawidtowo identyfikuje przyczyne
konfliktu.

Wykorzystuje algorytmy (np. BATNA,
ZOPA) do zaproponowania rozwigzan.

Podejmuje decyzje zgodne z zasadami
obopdlnych korzysci.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 walidac;ji?



tak

Program

e W ramach szkolenia zajecia prowadzone beda z uzyciem metod interaktywnych i aktywizujgcych rozumianymi jako metody
umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci - symulacja, rozmowy w
parach, scenki

e Szkolenie odbywa sig¢ w formie petnych godzin zegarowych

e Forma zaje¢: wyktad, éwiczenia, symulacje, studium przypadku

Proces Komunikacji w procesie negocjacji

. Komunikacja nieantagonizujaca

. Mechanizm Akceptacji - "5x nie" - czego nie robi¢ w trakcie negocjowania

. M6zg cztowieka a komunikacja "mo6zg automatyczny i mézg wspétczesny”

. Ptaszczyzny przekazu: rzeczowa, autoprezentacji, intencji, relacji

. Aktywne stuchanie: sposoby stuchania, aktywne stuchanie ciatem

. Rozpoznawanie potrzeb klienta/drugiej strony - sztuka zadawania odpowiednich pytan, rodzaje pytan: otwarte, zamkniete,
naprowadzajace, sprawdzajgce

7. Rozpoznawanie stylu wypowiedzi rozméwcy i dostrojenie sie do niego - reaguje na ogoty czy szczegoty?

8. Strategia zachowania wzmacniajgcych uwage i budujacych dobry kontakt - jak méwié¢ aby ludzie nas stuchali.

9. Zrédta zaufania w kontaktach miedzyludzkich - otwarto$é i autentyczno$é, odrzucenie manipulacii

o o WON =

Cwiczenie 1:

Skutecznie rozwigzywanie konfliktow - symulacja "Konflikt z Karolem" - uczestnik rozwiazuje konflikt pomiedzy dwoma kluczowymi
pracownikami w firmie.

Algorytmy negocjacyjne - podstawy procesu negocjowania

1. Przyktadowe taktyki rywalizacji i manipulacji - jak nie manipulowa¢ klientem/wspétpracownikiem

2. Znaczenie potrzeb w procesie negocjacji -

3. Czym jest moc sprawcza? Pie¢ rodzajéw mocy sprawczej menadzera

4. Dwuczynnikowa teoria motywacji wg Herzberga - motywatory i czynniki higieny - narzedzie niezbedne do odpowiedniego
negocjowania z pracownikiem. "Co zaoferowa¢ pracownikowi aby osiggna¢ sukces negocjacyjny”

11 Praw negocjacji i Zasady Negocjacji

1. Filozofia sukcesu w negocjacjach
2. Efektywny proces negocjacji - Whilliam URY "Odchodzac od nie"
3. kluczowe wskazdwki negocjacyjne

Przygotowanie do procesu negocjacji - Krok po kroku

. Okres| BATNE

. Okresl punkt odejscia

. Okresl Warunki brzegowe, punkt odejscia i Batne drugiej strony
. Okresl Zopa

. Jak reagowac na propozycje drugiej strony?

. Czy warto wyjsc¢ z ofertg na rozpoczecie procesu czy poczekaé?
. Negocjacje ze stabszej pozycji

. Gtéwne btedy w procesie negocjacji

o N o oA WN =

Gwiczenie 2:

1. Uczestnik tworzy skrypt rozmowy negocjacyjnej z nowym klientem zainteresowanym ustugami firmy, ale w znacznie nizszej cenie niz
przewiduje oferta firmy.

Style negocjowania

1. Styl miekki
2. Styl twardy
3. Styl mieszany



Sposoby negocjacji w okreslonych sytuacjach - jakich technik uzywacé, aby byty adekwatne do sytuacji

1. przy windykacji naleznosci

2. negocjowaniu kontraktu

3. z kluczowymi klientami indywidualnymi i biznesowymi, dostawcami i odbiorcami, podwykonawcami
4. z pracownikami

Cwiczenie 3:

Symulacja rozmowy negocjacyjnej z kluczowym klientem, celem pozyskanie wysoko marzowego kontraktu weryfikujgca nabytg przez
uczestnika wiedze w trakcie szkolenia

Walidacja efektéw ksztatcenia

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 14

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L, Prowadzacy ., . . . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Proces

Komunikacji w Krzysztof
. . 06-05-2025 10:00 12:00 02:00
procesie Sarnecki
negocjacji
Cwiczenie  Krzysztof 06-05-2025 12:00 14:00 02:00
1 Sarnecki
Krzysztof
Przerwa Sarnecki 06-05-2025 14:00 14:15 00:15
Algorytmy
negocjacyjne - Krzvsztof
podstawy yszio 06-05-2025 14:15 16:00 01:45
Sarnecki
procesu
negocjowania
Krzysztof
Przerwa ] 06-05-2025 16:00 16:15 00:15
Sarnecki
11 Praw
negocjacji i Krzysztof
] 06-05-2025 16:15 18:00 01:45
Zasady Sarnecki
Negocjacji
Przygotowanie Krzysztof
do procesu . 07-05-2025 09:00 10:00 01:00
o Sarnecki
negocjacji - Krok
po kroku
Cwiczenie Krzysztof
. 07-05-2025 10:00 11:00 01:00
2 Sarnecki



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy

zajeé

Style Krzysztof

negocjowania Sarnecki
Krzysztof

Przerwa ]
Sarnecki

Sposoby

negocjacji w

okreslonych

sytuacjach - Krzysztof

jakich technik Sarnecki

uzywag, aby byty

adekwatne do

sytuacji

PP Cwiczenie Krzysztof
Sarnecki
Krzysztof
3 Przerwa

Sarnecki

Walidacja

efektéow -

ksztatcenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
07-05-2025 11:00
07-05-2025 12:00
07-05-2025 12:15
07-05-2025 14:00
07-05-2025 15:45
07-05-2025 16:00

Cena

3600,00 PLN

3 600,00 PLN

225,00 PLN

225,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

14:00

15:45

16:00

17:00

Liczba godzin

01:00

00:15

01:45

01:45

00:15

01:00



o Krzysztof Sarnecki

g— Trener Zawodowy negocjator, autor koncepcji i inzynierii Sprzedazy IV i V generaciji i sprzedazy
transformacyjnej. Specjalista i konsultant strategiczny w zakresie zarzgdzania operacyjnego i
strategicznego, marketingu, sprzedazy i negocjacji
Konsultant strategiczny, zawodowy negocjator, trener biznesu i coach. Ekspert w zakresie
budowania przewagi rynkowej firm, marketingu i sprzedazy. Inspirator i konsultant zmian w
procesach transformacji duzych i srednich firm. Wybitny prezenter i zawodowy méwca.

Wyzsze - Absolwent University of lllinois, The UIC Institute for Entrepreneurial Studies w Chicago i
programu MBA w Lake Forest Graduate School of Management (Lake Forest, lllinois).

Ponad 20 letnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen i konsultingéw z firmami w Polsce i na
Swiecie. ponad 3000 przeprowadzonych proceséw negocjacyjnych z firmami Polskimi i
zagranicznymi. Ma ponad 120h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen z zakresu - negocjowania dla
0s6b dorostych w ostatnich 2 latach(24 miesigce) od rozpoczecia szkolenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma podrecznik, notes, dtugopis, artykuty naukowe, artykuty prasowe, zestaw éwiczen

Informacje dodatkowe

Warunkiem otrzymania certyfikatu jest frekwencja minimum 80% , zaliczenie testu koricowego na minimum 90%, zaliczenie obserwacji w
warunkach symulowanych

W przypadku szkolenia trwajgcego wiecej niz 4h uczestnikowi przystuguje co najmniej jedna 15 minutowa przerwa

W ramach szkolenia zajecia prowadzone beda z uzyciem metod interaktywnych i aktywizujgcych rozumianymi jako metody umozliwiajgce
uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnos$é - symulacje rozméw, scenki rodzajowe,
¢wiczenia.

Adres

ul. taczyny 5
02-820 Warszawa

woj. mazowieckie

WARSAW PLAZA HOTEL
ul. taczyny 5, 02-820 Warszawa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Adam teski



o E-mail adam.leski@questcm.pl
Telefon (+48) 539 909 838



