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10 ZAAWANSOWANYCH TECHNIK 2 089,77 PLN brutto
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OSRODEK SZKOLEN
I INFORMACJI

"EFFECT"JOANNA © Ustron / stacjonarna

JAROSZ-OPOLKA
& Ustuga szkoleniowa

WRWW 44/5  © 12h
533 oceny 8 27.11.2025 do 28.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Szkolenie dla:

e cztonkéw zarzaddw, wiascicieli firm
e szeféw dziatéw handlowych i zakupowych
Grupa docelowa ustugi ¢ sprzedawcédw i kupcéw, ktoérzy chcg poznac warsztat negocjacyjny
strony przeciwnej
¢ negocjatorow umoéw, kontraktow
e wszystkich, ktérzy w codziennej pracy negocjujg i poddawani sg
wptywom i manipulacjom

Minimalna liczba uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikow 18
Data zakonczenia rekrutacji 21-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje do przeprowadzania negocjacji w trudnych warunkach przy wykorzystaniu zaawansowanych
technik

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- omawia planowanie strategii
negocjacji wedtug metody Rogera
Dawsona

- omawia stosowanie techniki wptywu

- omawia jak dopasowac styl
negocjacyjny do kontekstu

- omawia stosowanie taktyk
negocjacyjnych

- omawia jak rozpoznawa¢ manipulacje
drugiej strony i skutecznie sobie z nimi Test teoretyczny
radzié¢

Uczestnik wykorzystuje techniki
negocjacyjne

- omawia jak czyta¢ mowe ciata i
mikroekspesje

- omawia zasady stosowania 5
zaawansowanych taktyk przetamywania
impasu

- omawia jak stosowa¢ kontrolowany
blef w negocjacjach

- omawia jak uzywac technik perswazji

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 walidacji?

TAK

Program

Ustuga skierowana do oséb, ktore w codziennej pracy negocjuja i poddawani sa wptywom i manipulacjom



Ustuga stacjonarna realizowana w ramach 1 grupy szkoleniowe;.
1 godzina szkolenia = 45 minut

Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi: | dzien - dwie przerwy 15min, przerwa obiadowa 45 min, Il dzien - jedna przerwa kawowa
15 min.

WALIDACJA - test teoretyczny przeprowadzony na zakonczenie szkolenia
https://effect.edu.pl/szkolenia-negocjacje/twarde-negocjacje-techniki-negocjacyjne-batna
Jak planowac strategie negocjacyjne w zaleznosci od celu i informac;ji jakie posiadamy?
Budowania wtasnej pozycji negocjacyjnej.

¢ Planowanie strategii negocjacyjnych w oparciu o metody Rogera Dawsona — cele, BATNA, WATNA, ZOPA.

¢ Stosowanie techniki wywierania wptywu wspierajgcej pozycje przed, w trakcie i po negocjacjach.

¢ Paradygmat negocjacji Jima Campa.

e Jak rozpoznawac typ osobowosci drugiej strony na podstawie ubioru i zachowania oraz jak skutecznie te wiedze wykorzystaé¢ w
osigganiu celu negocjacyjnego?

Metody: mini-wyktad, studia przypadkéw, ¢wiczenie world cafe, praca w parach.
Runda negocjacyjna — Poligon twardych negocjacji.
Jak skutecznie stosowaé techniki i metody w negocjacjach? — 4 techniki rozpoczynajace.

Rozbudowana, kilkuetapowa symulacja prawdziwych negocjacji ,Complain”, w trakcie ktérej uczestnicy w dwoéch konkurencyjnych
grupach majg mozliwos¢ sprawdzi¢ wiedze nabytg w module | oraz prze¢wiczy¢ cztery techniki rozpoczynajace:

» Adwokat diabta — poczatkowe wspieranie nowymi argumentami tez przeciwnika (usypiajace jego czujnosc), aby pdzniej obali¢ jego
stanowisko.

« Snieta ryba — dodanie do negocjacji ucigzliwego dla drugiej strony zadania, ktére — tak naprawde nie ma dla nas znaczenia.

e Ekspertyza — budowanie wiarygodnosci swojej argumentacji na pozornie obiektywnym i racjonalnym wywodzie, ktérego druga strona
nie jest w stanie zweryfikowac przy stole rozméw (np. ze wzgledu na brak danych, czasu, wiedzy w danej dziedzinie itp.).

e Problem — przerzucenie wtasnego problemu na drugg strone i postawienie jej wobec koniecznosci rozwigzania go.

Trzy kompetencje psychologiczne — Wplyw / Analiza transakcyjna / Gra

¢ Wywieranie wptywu na ludzi - reguty Cialdiniego — teoria i praktyka.

¢ Prezentacja regut i technik perswazji z zastosowaniem w negocjacjach.

e Wptyw, manipulacja i gra — czym sie roznig i jak je stosowac?

e ,Zagrywki ponizej pasa” — jak je rozpoznac¢ i skutecznie sobie z nimi radzic¢?
e Rozpoznawanie i wywieranie wptywu na temperamenty.

¢ Wykorzystanie Analizy Transakcyjnej w negocjacjach.

Metody: mini-wyktad, test temperamentdw, scenki.
Runda negocjacyjna — Poligon twardych negocjacji.
Jak skutecznie stosowaé techniki i metody w negocjacjach? — 4 techniki Srodkowe.

Rozbudowana, kilkuetapowa symulacja prawdziwych negocjacji ,Complain”, w trakcie ktérej uczestnicy w dwéch konkurencyjnych
grupach maja mozliwos¢ sprawdzi¢ wiedze nabyta w module I, oraz przeéwiczy¢ cztery techniki Srodkowe:

e Zmiana biegéw - przeskakiwanie z jednej kwestii na druga majace na celu zdezorientowanie i zmeczenie drugiej strony.

¢ Optyk z Brooklynu — stopniowe podwyzszanie sktadanej oferty, az do momentu, w ktérym nastapi protest drugiej strony.

e Pomytka — w swej istocie polega na pogorszeniu zasadniczej kwestii, a nie na wprowadzaniu korzystnych ,dodatkéw” (bywa
stosowane jako kontr posuniecie wobec ,ostatniego zyczenia”).

» Hustawka — przekazanie drugiej stronie niekorzystnych dla niej wiadomosci, a nastepnie (po pewnym czasie) podanie wiadomosci
dobrych (dziata na tej samej zasadzie, co taktyka ,drzwi w twarz": zakotwiczenie — stworzenie oczekiwan i kontrast).

Trzy kompetencje fizyczne — Mowa ciata / Mikroekspresje / Kontekst

e Mowa ciata w negocjacjach - sygnaty niewerbalne. Osobowo$¢ a mowa ciata.
e Test Taylora Hartmana i jego konsekwencje dla mowy ciata.
e Trening mowy ciata w negocjacjach z wykorzystaniem réznych osobowosci.



¢ Rozwdj sprawnosci czytania mowy ciata na podstawie gestow, postawy ciata, nerwowych tikow oraz osiggniecie samokontroli
uczestnikow w obszarze komunikowania ciatem prawdziwych zamiarow.

e W czytaniu mowy ciata adwersarza niezwykle istotne jest rozpoznanie typu osobowosci z jakg negocjator ma do czynienia.

¢ Gest zupetnie nieistotny dla jednego typu osobowosci moze mieé niezwykle wazne znaczenie w przypadku innego typu.

¢ Rozpoznawanie emocji na podstawie mikroekspresji.

e Znajomos$¢é mikroekspresji pozwala zarzgdzaé procesem negocjacji.

¢ Mikroekspresja to wyraz twarzy wyrazajacy prawdziwg przezywang w danym momencie emocje, a pojawiajacy sie, gdy ktamiemy.

* Na przyktad kiedy o daniu, ktére wcale nam nie smakowato méwimy, ze byto $wietne, na utamek chwili (ponizej czwartej czesci
sekundy, czyli 25 milisekund) pojawia sie na naszej twarzy grymas wyrazajgcy to, co rzeczywiscie myslimy, a co chcielibysmy ukry¢. W
tej czesci szkolenia poznasz zasady rzadzgce mikroekspresjami wg Paula Ekmana i na ich podstawie nauczysz sie rozpoznawaé
faktyczne emocje adwersarza.

¢ Rozpoznawanie i ukrywanie blefu.

e Nauczysz sie rozpoznawac blef, oraz wzmocnisz swojg umiejetnos¢ stosowania kontrolowanego blefu w negocjacjach. Komunikacja
wzrokowa podczas blefu i niepewnosci.

e Zarzadzanie kontekstem — czasem i przestrzenia.

» Dopasowanie stylu negocjacyjnego do kontekstu.

Metody: mini-wyktad, test stylow negocjacyjnych Kilmanna, case study.

Runda negocjacyjna - Poligon twardych negocjac;ji.

Jak skutecznie stosowac techniki i metody w negocjacjach? - 2 techniki koricowe.
Trzy kompetencje fizyczne.

Rozbudowana, gra negocjacyjna ,Metropoly” , w trakcie ktdrej uczestnicy w czterech grupach, konkurujac lub wspétpracujac, dochodzg do
swoich celéw, oraz éwiczg dwie techniki korncowe:

Gniew kontrolowany — wypowiadanie sie i zachowywanie jakbysmy byli rozgniewani (marszczenie brwi, podnoszenie gtosu, agresywna
gestykulacja) w odpowiedzi na wypowiedz drugiej strony.

Talk-show — przekazywanie nieprzyjemnych dla drugiej strony informacji poprzez wypowiedzi, ktérych kluczowymi elementami sa
wyrazenia: ,ale”, ,jednakze”, ,niemniej jednak” lub tylko ze”, np. ,Prosze nie mysle¢, ze chce Pana urazi¢, ale..”.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 11
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Przedmiot / temat
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WALIDACJA-test

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

121

0 Trener Effectu

‘ ' Jeden z najskuteczniejszych w Polsce Ekspertow twardych negocjacji.

Posiada ponad 20 letnie doswiadczenie w sprzedazy oraz 15 letnie doswiadczenie w negocjacjach.

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
28-11-2025 10:45 12:30
28-11-2025 12:15 12:30

Cena

2 089,77 PLN

1699,00 PLN

17415 PLN

141,58 PLN

Liczba godzin

01:45

00:15

Wielokrotnie negocjowat wielomilionowe kontrakty z biznesmenami z Rosji, Ukrainy, Niemiec,

Francji, Austrii, Wtoch, Tajwanu czy Chin. Negocjowat kontrakty z najwiekszymi sieciami marketow w
Polsce i Europie typu Tesco, Leroy Merlin, Castorama, Hornbah, Epicentr itp.

Stale wspotpracuje jako konsultant dziatéw sprzedazy i gtdéwny trener wielu firm — lideréw w swoich

branzach. Wychowat kilkuset swietnych handlowcéw. Chetnie dzieli sie swoim doswiadczeniem
negocjacyjnym z kupcami.



Jest certyfilkowanym trenerem coachdéw Corporate Coach U® Poland. Jest aktywnie dziatajgcym
executive coachem i prekursorem coachingu prowokatywnego w Polsce znanym jako BAD COACH.
Posiada doswiadczenie w srodowisku projektowym potwierdzone certyfikatem zarzadzania
projektami Prince2® Registered Practitioner APMG International ( nr cert. 02611152-01-ER86).

Ukonczyt The Art and Science of Coaching, Erickson College International.

Jest redaktorem naczelnym najwiekszego polskiego portalu o sprzedazy
www.biznesmusisprzedawac.pl oraz redaktorem dziatu negocjacje miesiecznika branzowego ,Nowa
sprzedaz”.

Pisze dla Benefit, Marketer+, OnetManager, Forbes, i wielu innych branzowych redakciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w formie papierowe;.

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane w formie stacjonarne;j

Cena szkolenia zawiera: udziat w szkoleniu, materiaty szkoleniowe i pomocnicze, konsultacje indywidualne z wyktadowcg, certyfikat o
podwyzszeniu kwalifikacji zawodowych, dwa lunche, przerwy kawowe, optate parkingowa.

Adres

ul. Zdrojowa 3
Ustron

woj. Slaskie

SPA&Wellness Hotel Diament**** — komfortowy hotel, potozony w uzdrowiskowej czesci Ustronia. Do dyspozycji Gosci
Centrum Wellness (basen z przeciwprgdem, wodospad basenowy, jacuzzi, sauna sucha), basen.

Mozliwe jest zakwaterowanie w hotelu na dzien przed rozpoczeciem szkolenia od godziny 16:00 bez dodatkowych optat.
Kolacja w tym dniu w godz. 19:00 — 21:00.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Joanna Kus$
ﬁ E-mail effect@effect.edu.pl

Telefon (+48) 662 297 689



