Mozliwos$¢ dofinansowania

Sandler Negotiating Mastery 3 936,00 PLN brutto

Numer ustugi 2025/07/24/26255/2900744 3 200,00 PLN netto
SANDL=R" 246,00 PLN brutto/h

200,00 PLN netto/h

Sandler Training © Warszawa / stacjonarna

Polska Sp.z 0.0. & Ustuga szkoleniowa

Kk kKK 47/5  © 16h
1171 ocen B 06.11.2025 do 07.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

¢ Handlowcy, ktérzy chca zdobyé umiejetnosci pozwalajace skutecznie
dopinaé transakcje na satysfakcjonujgcym poziomie.
* Wiasciciele firm ktérzy pragng odzyska¢ kontrole nad kluczowymi
Grupa docelowa ustugi rozmowami biznesowymi, bez kosztownych kompromiséw.
e Liderzy zespotu, ktérzy na co dzien prowadzg kluczowe negocjacje z
klientami, partnerami i wewnatrz organizacji.

Minimalna liczba uczestnikow 8

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie porzadkuje negocjacje i pomaga lepiej prowadzi¢ trudne rozmowy poprzez nauke zaawansowanych
technikach psychologii biznesowej, strategicznym planowaniu rozméw i budowaniu partnerskich relacji zamiast
sitowych konfrontaciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- Uczestnik rozumie podstawowe

zatozenia negocjacji wg Sandler

Negotiating Mastery;

- Uczestnik rozpoznaje psychologiczne
1) Uczestnik rozumie psychologiczne gry klientéw w negocjacjach oraz tréjkat
aspekty negocjacji sukcesu negocjacyjnego

- Uczestnik wie jak komunikowac¢ sie z

Prezentacja

innymi, aby zbudowaé mozliwie
najlepsza relacje z klientem, czyli
opanowuje sztuke dostrojenia.

- Uczestnik poznaje najwazniejsze
terminy negocjacyjne — BATNA, ZOPA,
DGO, MNO

- Uczestnik przechodzi badanie stylu
prowadzenia negocjaciji

- Uczestnik umie zdefiniowa¢ kim jest
jego dominujacy styl i jakie inne style
warto wykorzystywac;

2) Uczestnik opanowuje kluczowe
elementy zwigzane z przygotowaniem Prezentacja

sie do negocjacji

- Uczestnik zachowuje kontrole nad
przebiegiem spotkania negocjacyjnego i

. . L. . panowanie nad efektem rozmoéw z
3) Uczestnik umie otwierac i prowadzié¢

negocjacje utrzymujac kontrole nad
spotkaniem z klientem

wykorzystaniem tzw. ,Kontraktowania”
- Uczestnik wie jak stosowac zelazne
zasady negocjacyjne oraz techniki
obronne — ,Odwracanie”, ,Elastyczna
obrona”, ,Ustepowanie z glowa”

Prezentacja

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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

Sandler Negotiating Mastery to praktyczny system, ktéry porzadkuje negocjacje i pomaga lepiej prowadzi¢ trudne rozmowy. Program
opiera sie na zaawansowanych technikach psychologii biznesowej, strategicznym planowaniu rozméw i budowaniu partnerskich relacji
zamiast sitowych konfrontacji. Odchodzimy od tradycyjnego "przeciggania liny" i transformujemy spos6b myslenia o negocjacjach.
Analizujemy rzeczywiste wyzwania negocjacyjne Twojej firmy i pokazujemy, jak przeksztatca¢ potencjalne konflikty w trwate partnerstwa.
Rezultat? Menedzerowie, ktérzy nie walcza z klientami, tylko prowadzg z nimi skuteczne rozmowy.

Dzieki szkoleniu poznasz techniki, ktére pomoga przetamac obiekcje i skutecznie prowadzi¢ negocjacje do zamknigcia transakcji — bez
zbednych przeciaggniec.

Co zyskasz?

e poznasz strategie negocjacyjne dopasowane do realnych sytuacji biznesowych,

¢ odkryjesz najczestsze btedy, takie jak efekt utopionych kosztéw czy zatozenia niepoparte faktami,
¢ zidentyfikujesz techniki manipulacyjne i zrozumiesz, jak skutecznie je neutralizowac,

¢ dowiesz sie, jak wyj$¢ z roli ,ofiary” lub ,ratownika” i przeja¢ kontrole nad rozmowa biznesowa.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 2

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., . . , . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Strategie

negocjacyjne, .
i Mariusz
psychologiczne . 06-11-2025 09:00 17:00 08:00
Rachlewicz
aspekty
negocjacji
222
Przygotowanie, Mariusz

otwieraniei . 07-11-2025 09:00 17:00 08:00
. Rachlewicz
prowadzenie

negocjacji

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3936,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3200,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 246,00 PLN



Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Mariusz Rachlewicz

‘ ' Przez ponad 10 lat zdobywat doswiadczenie biznesowe jako dyrektor sprzedazy i dyrektor
dystrybuciji. Przez kolejne 10 byt Project Managerem i trenerem realizujgcym projekty rozwojowe dla
klientéw z wielu branz.

Jest praktykiem sprzedazy, a swojg wiedzg dzieli sie jako guest speaker na studiach MBA WSB we
Wroctawiu oraz jako wyktadowca studiéw podyplomowych na Uniwersytecie Szczecifiskim. Na co
dzierr doradza jak sprzedawa¢ madrzej (zamiast ciezej), uczy, jak negocjowac skuteczniej oraz

pomaga pracowac efektywniej.

Absolwent Executive MBA — Dominican University Brennan School of Business.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Podrecznik licencyjny zawierajgcym materiat merytoryczny poruszany podczas szkolenia.

Adres

ul. topuszanska 95
02-457 Warszawa

woj. mazowieckie

Kontakt

O

ﬁ E-mail malgorzata.boguslawska@sandler.com
Telefon (+48) 787 078 018

Matgorzata Bogustawska



