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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Do udziatu w warsztacie zapraszamy:

e menedzeréw i lideréw zespotdéw, ktérzy chcag wzmocnié swoje
) umiejetnosci negocjacyjne;
Grupa docelowa ustugi s - . . . .
¢ specjalistow zajmujacych sie sprzedazg, zakupami lub zarzagdzaniem
projektami, ktérzy czesto uczestniczag w negocjacjach;
* osoby pragnace poprawi¢ swoje kompetencje w zakresie zarzadzania

konfliktami i budowania dtugotrwatych relacji biznesowych.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 02-10-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 9

Certyfikat systemu zarzadzania jako$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ,Psychologia negocjacji w biznesie” przygotowuje uczestnikow do skutecznego prowadzenia negocjacji
poprzez wykorzystanie technik i mechanizméw wptywajacych na proces negocjacyjny podczas, ktérego lepiej beda
zarzadzac swoimi emocjami i emocjami drugiej strony.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- omawia zasady wptywu spotecznego

Wywiad swobodny
- charakteryzuje typy osobowosci
Uczestnik posiada wiedze w zakresie - analizuje psychologiczne aspekty
psychologii osobowos$ci w negocjacjach wywierania wptywu

Obserwacja w warunkach

- identyfikuje fakty i mity na temat
symulowanych

klasycznych technik negocjacyjnych

- wprowadza techniki radzenia sobie z
emocjami
- wdraza mechanizmy podejmowania

Wywiad swobodny

Uczestnik wykorzystuje narzedzia i
techniki wywierania wptywu w

. decyzji
negocjacjach . - N Obserwacja w warunkach
- stosuje techniki wspierajgce | h
efektywne podejmowanie decyzji symulowanyc
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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

PROGRAM



Psychologia osobowosci w negocjacjach

¢ Wprowadzenie do psychologii osobowosci

¢ Przedstawienie badan i prawidtowosci

e Budowanie pozycji pozornej i rzeczywistej

e Typy osobowosci i ich wptyw na styl negocjacyjny

e Rozpoznawanie typédw osobowosci u siebie i partneréw negocjaciji

Cwiczenie: Test osobowosci dla uczestnikéw, analiza wynikéw i dyskusja w grupach.
Psychologiczne aspekty wywierania wptywu i manipulacji

e Zasady wptywu spotecznego wg Roberta Cialdiniego

e Jak skutecznie wywiera¢ wptyw na innych?

e Praktyczne zastosowanie technik wywierania wptywu w negocjacjach

e Psychologiczne aspekty stosowania taktyk negocjacyjnych: anchoring, alternatywy i ich wptyw na pewnos¢ siebie negocjatora.
e Fakty i mity na temat klasycznych technik negocjacyjnych i manipulacyjnych

¢ Etyka — psychologiczne aspekty negocjacji

Cwiczenie: Role-playing z zastosowaniem réznych technik wptywu, analiza i oméwienie wynikéw.
Racjonalnosé vs emocjonalnosé podejmowania decyzji

* Mechanizmy podejmowania decyzji — osobiste i organizacyjne

¢ Interesy i réznorodne profile decydentéw w procesach sprzedazowych i komunikacji wewnatrz organizacji
e Czynniki wptywajace na decyzje w negocjacjach

¢ Techniki wspierajace efektywne podejmowanie decyzji

Cwiczenie: Case studies dotyczace podejmowania decyzji w negocjacjach, dyskusja w grupach i prezentacja wnioskéw.
Wptlyw emocji na przebieg i wynik negocjacji

¢ Rola emocji w negocjacjach i mechanizmy regulacji emocji
e Zarzadzanie wiasnymi emocjami i emocjami drugiej strony
¢ Techniki radzenia sobie z emocjami

¢ Wplyw “ego” na pozycje negocjacyjna

Cwiczenie: Symulacje negocjacyjne z naciskiem na zarzadzanie emocjami, analiza i oméwienie wynikéw.
Czas trwania:

Szkolenie trwa 9 godzin dydaktycznych (tj. 45 minut).

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajac rozdzielnos$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany
przyblizony czas przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 8

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o . . . Liczba godzin

zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Psychologia

osobowosci w Wojciech Sambor 03-10-2025 09:00 11:00 02:00

negocjacjach



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Psychologiczne
aspekty
wywierania
wptywu i
manipulacji

Przerwa

Racjonalnos¢ vs
emocjonalnos$é
podejmowania
decyzji

Przerwa

Wplyw

emocji na
przebieg i wynik
negocjacji

Walidacja
ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Wojciech Sambor

Wojciech Sambor

Wojciech Sambor

Wojciech Sambor

Wojciech Sambor

Wojciech Sambor

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
03-10-2025 11:00
03-10-2025 11:15
03-10-2025 13:00
03-10-2025 14:00
03-10-2025 15:00
03-10-2025 15:15
03-10-2025 16:30

Cena

1 660,50 PLN

1350,00 PLN

184,50 PLN

150,00 PLN

Godzina
zakonczenia

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

17:15

Liczba godzin

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

00:45
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Wojciech Sambor

Negocjator, Menedzer, Mentor, Psycholog i Trener Biznesu z zakresu negocjacji strategicznych,
sprzedazy oraz zarzadzania. Przez lata rozwijat zespoty i struktury sprzedazowe, projektowat
procesy i modele negocjacyjne oraz propagowat nowe idee szkolen negocjacyjnych w biznesie. Jest
absolwentem Zarzadzania Zasobami Ludzkimi w Szkole Gtéwnej Handlowej oraz Psychologii na
Uniwersytecie Warszawskim. Wyszkolony przez uznanych treneréw z zakresu negocjacji,
zarzadzania strategicznego, komunikac;ji i perswazji. Autor i redaktor ksigzki o negocjacjach
,Scenariusze negocjacji biznesowych — Trening umiejetnosci” (Poltext, 2009). Zarzadzat zespotem
ponad 300 specjalistéw i menedzeréw w strukturach rozproszonych. Wspétpracowat z
miedzynarodowymi firmami z branzy finansowej, ubezpieczeniowej, Branza IT i FMCG. Obecnie
szkoli gtéwnie dziaty sprzedazy i zakupdw oraz zespoty zarzadzania projektami i zmianami. Jako
mentor negocjacyjny zajmuje sie doradztwem strategicznym i operacyjnym dla startupéw w Europie
oraz byt odpowiedzialny za budowe globalnej sieci sprzedazy w Bridge2.business — specjalistycznej
platformie zakupowej stuzgcej do automatyzacji zakupéw w USA, NATO, UE i ONZ. Jako
wspotzatozyciel Polskiej Szkoty Negocjacji wprowadza turnieje i sparingi negocjacyjne jako unikalne
na polskim rynku metody rozwijania umiejetnosci biznesowych. Adaptuje nowoczesng metodologie
i najnowsze trendy w nauczaniu, prowadzi indywidualne konsultacje i opracowuje modele
standaryzacyjne proceséw negocja

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Informacje dodatkowe

Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowe;j.

Godziny realizacji poszczeg6lnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26

00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja

Laboratorium komputerowe

W budynku znajduje sie: parking dla rowerdw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.

Kontakt

Zuzanna Stepien



o E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com
Telefon (+48) 510201 314



