Mozliwos$¢ dofinansowania

Sztuka negocjacji wg Sandler Negotiation 5 000,00 PLN brutto
Mastery - szkolenie 5000,00 PLN netto
Numer ustugi 2025/03/03/120698/2594730 156,25 PLN brutto/h
156,25 PLN netto/h
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CONSULTING

JACEK © Gdarisk / stacjonarna

CZARNOWSKI

& Ustuga szkoleniowa

dAhKkkk 48/5 (D 30
80 ocen ) 08.12.2025 do 16.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

i handlowcy, key account managerowie, dyrektorzy/menedzerowie
Grupa docelowa ustugi . o
sprzedazy, wtasciciele firm

Minimalna liczba uczestnikéw 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 03-12-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 32

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest pozyskanie:

+ wiedzy na temat strategii negocjacyjnych;

+ wiedzy na temat sposobdw negocjowania z partnerami o réznych stylach komunikacyjnych;
« umiejetnosci kompleksowego przygotowania sie do negocjaciji;

* umiejetnosci prowadzenia i zamykania procesow negocjacyjnych;

* umiejetnosci reagowania na manipulacyjne zagrywki negocjacyjne.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik rozréznia strategie
negocjacyjne i wie, w jakich sytuacjach
biznesowych uzywaé odpowiednich
strategii.

Uczestnik potrafi rozpozna¢
negocjatoréw o réznych stylach i potrafi
dobraé¢ komunikacje do kazdego ze
styléw.

Uczestnik potrafi przygotowac sie i

zaplanowa¢ proces negocjacyjny.

Uczestnik potrafi prowadzi¢ procesy
negocjacyjne.

Uczestnik potrafi reagowac na
manipulacyjne zagrania drugiej strony.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi nazwa¢ strategie
negocjacyjne i wie, czym sie réznig i w
jakich sytuacjach biznesowych je
stosowac.

Uczestnik potrafi dobra¢ odpowiednia
strategie komunikacyjna do wtasnego
stylu i stylu drugiej strony.

Uczestnik potrafi przygotowac elementy
planu negocjacyjnego.

Uczestnik potrafi przygotowac kontrakt
na spotkanie/sesje negocjacyjna.

Uczestnik zna elementy procesu
negocjacyjnego.

Uczestnik zna trzystopniowy plan
elastycznej obrony.

Uczestnik zna sposoby przetamywania
impaséw w negocjacjach.

Uczestnik zna sposoby reagowania na
manipulacje partneréw.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Sztuka Negocjacji wg Sandler Negotiation Mastery to szkolenie oparte na metodyce Sandler Training, jednej z najbardziej
rozpoznawalnych marek w edukacji biznesowej na $wiecie.

Sandler Negotiation Mastery to metoda, ktéra tgczy programy sprzedazowe i negocjacyjne. Elementy sktadajace sie na program szkolenia:

. Jak negocjacje tacza sie z procesem sprzedazy?

. W jakich sytuacjach i z kim uczestnicy najczesciej negocjujg?

. Definicje sprzedaz vs. negocjacje.

. Btedy w sprzedazy prowadzace do probleméw w negocjacjach.

. Ocena zdolnosci negocjacyjnych kupujacych: przecietni kupujacy i profesjonalni negocjatorzy.
. Psychologia w stuzbie negocjatoréw- tréjkat dramatyczny Karpmana.
. Style komunikacji a style negocjaciji.

. Etapy negocjaciji.

. Analiza przedmiotu negocjacji — BATNA.

. Podstawowe strategie negocjacyjne — korzysci i zagrozenia.

. Kontraktowanie sesji negocjacyjnych.

. Zelazne zasady negocjacyjne.

. Trzystopniowy plan elastycznej obrony.

. Zasady madrze prowadzonej polityki ustepstw.
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. Siedem grzechéw gtéwnych negocjatoréw.

. Zrédta przewag negocjacyjnych.

. ,Parszywa dwunastka” — taktyki stosowane przez przeciwnikdw.

. Obrona przed manipulacyjnymi zagrywkami Kupujacych.

. Przetamywanie impaséw negocjacyjnych.

. Gra negocjacyjna — przygotowanie i prowadzenie wielosesyjnych dziatai negocjacyjnych.

. Podsumowanie strategii oraz taktyk wykorzystywanych przez uczestnikéw gry negocjacyjne;.
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Ustuga jest realizowana w godzinach lekcyjnych. Przerwy: 90 min. Sesje nie sg wliczone do czasu szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 5

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

@D KM sA

PROFESJONALNI

NEGOCAJTORZY. Jacek

PSYCHOLOGIA W . 08-12-2025 09:00 17:00 08:00
. Czarnowski

SLUZBIE

NEGOCJATORO

W.

PRZYGOTOWANI Jacek
EDO Czarnowski
NEGOCJACJIL.

09-12-2025 09:00 17:00 08:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
PRZEWAGI
NEGOCAJCYJNE.
OBRONA PRZED
Jacek

MANIPULACJAM . 15-01-2026 09:00 17:00 08:00
‘W Czarnowski

NEGOCJACJACH

PRZELAMYWANI Jacek

E IMPASOW. . 16-01-2026 09:00 16:00 07:00
Czarnowski

PROWADZENIE

NEGOCJACJLI.

WALIDACJA
EFEKTOW
UCZENIA SIE.

- 16-01-2026 16:00 17:00 01:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 156,25 PLN

Koszt osobogodziny netto 156,25 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Jacek Czarnowski

‘ ' Trener sprzedazy i zarzadzania sprzedazg, konsultant, facylitator.
Przez ponad 17 lat petnit stanowiska dyrektora sprzedazy lub dyrektora marketingu miedzy innymi
na rynku FMCG, mody i ustug (m.in. firmy
Kamis, Fazer, Atlantic).

Absolwent geografii i studiow MBA na Uniwersytecie Gdarnskim. Ukonczyt tez Akademie Coachingu



Biznesowego oraz Szkote Facylitacji

Pathways.

0d 2010 licencjonowany trener i konsultant Sandler Training. Wtasciciel gdanskiej firmy Cetus
Consulting - franczyzobiorcy Sandler Training.

Realizuje projekty doradczo-szkoleniowe dla wielu firm, skierowane do kadry menedzerskiej i
handlowej, prowadzace do zwiekszenia

efektywnosci sprzedazowej. Przeszkolit ponad 1500 oséb.

Wyktadat na studiach MBA na Uniwersytecie Gdanskim oraz Wyzszej Szkole Biznesu i Administracji
w Gdyni.

Tworca i organizator odbywajgcych sie cyklicznie od 2012 r. konferencji dla menedzeréw
"Morfologia Sprzedazy" i ,Morfologia Przywédztwa”.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podrecznik na licencji Sandler Training, zawierajacy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie zajeé oraz specjalnie opracowane
materiaty wspierajgce program (m.in. usprawniajgce indywidualng prace wdrozeniows).

Warunki uczestnictwa

Warunki niezbedne do spetnienia przez uczestnikéw ustugi, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu: aktywnos¢ na
zajeciach, wymagana obecnos$¢ na min. 80% zajec.

Adres

Gdansk
Gdansk

woj. pomorskie

Sala szkoleniowa z dostepem do $wiatta dziennego i infrastruktury (toalety) oraz mozliwos$cig aranzacji stotéw i krzeset,
z rzutnikiem multimedialnym i flipchartem.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail aneta.wieliczko@sandler.com

Telefon (+48) 692 131 682

Aneta Wieliczko



