Mozliwos$¢ dofinansowania

Zawodowe Negocjacje - ustuga 2 080,00 PLN brutto
‘ szkoleniowa 2 080,00 PLN netto
\,’ Numer ustugi 2026/03/04/9458/3379682 130,00 PLN brutto/h

130,00 PLN netto/h
156,25 PLN cena rynkowa @

QUEST

QUEST CM SPOLKA
Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA SPOLKA

KOMANDYTOWO- © Szczecin / stacjonarna

AKCYJNA
& Ustuga szkoleniowa

*hkkk 48/5 (D qgh
5048 ocen 5 27.04.2026 do 28.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

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

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 26-04-2026

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 do samodzielnego planowania i prowadzenia negocjacji z wykorzystaniem komunikacji
nieantagonizujgcej oraz narzedzi strategicznych (BATNA, ZOPA, punkt odejscia). Uczestnik uczy sie analizowaé potrzeby
i interesy stron, dobieraé styl negocjacyjny do sytuacji, reagowa¢ na manipulacje oraz prowadzi¢ rozmowy
profesjonalnie, budujac relacje oparte na zaufaniu i skutecznie realizujgc cele biznesowe.



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 akceptaciji

Wyjasnia réznice miedzy "mézgiem
automatycznym" a "mézgiem
wspoétczesnym” w kontekscie
komunikaciji

Omawia role aktywnego stuchania i
technik dostrojenia w budowaniu
kontaktu

Identyfikuje zasady negocjaciji i rézne
style negocjowania

Dobiera odpowiednie techniki
zadawania pytan w celu rozpoznania
potrzeb rozméwcy

Kryteria weryfikacji

Definiuje poszczegolne ptaszczyzny
przekazu (rzeczowa, autoprezentacji,
intenciji, relacji).

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

Wskazuje zastosowanie tych narzedzi w
negocjacjach.

Charakteryzuje funkcje obu czesci
moézgu w procesie komunikaciji.

Przedstawia przyktady wptywu reakgciji
"mézgu automatycznego" na
negocjacje.

Ttumaczy, jak "mézg wspétczesny”
pomaga w $wiadomym prowadzeniu
rozmow.

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

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

Rozpoznaje sytuacje, w ktorych stosuje
sie te techniki.

Charakteryzuje cechy stylow
negocjacyjnych: miekkiego, twardego i
mieszanego.

Dopasowuje style negocjacji do
konkretnych sytuacji.

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

Rozpoznaje potrzeby drugiej strony na
podstawie odpowiedzi.

Unika pytan, ktére moga by¢ odebrane
jako antagonizujace.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Wprowadza do wypowiedzi elementy
wzmacniajace (np. pozytywne Test teoretyczny

Stosuje strategie zachowania potwierdzenia, wyrazy zrozumienia).
wzmachniajgce uwage i budujace

zaufanie w kontaktach negocjacyjnych
Nie uzywa manipulacyjnych technik

Test teoretyczn
komunikacyjnych. yezny

Identyfikuje przyczyne konfliktu. Test teoretyczny

Rozwiazuje konflikty w procesie
negocjacyjnym, wykorzystujac
odpowiednie algorytmy i techniki

Wykorzystuje algorytmy (np. BATNA,

. X i Test teoretyczny
ZOPA) do zaproponowania rozwigzan.

negocjacyjne
Podej’muje decyzj? z.godne z zasadami Test teoretyczny
obopélnych korzysci.
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

¢ W ramach szkolenia zajecia prowadzone bedg 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 sie w formie petnych godzin zegarowych

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

Dzien 1: Psychologia komunikacji i relacji w negocjacjach
1. Proces komunikacji w negocjowaniu

e o Komunikacja jako proces wptywu
e 4 ptaszczyzny przekazu:



* rzeczowa

¢ autoprezentacji

e relacji

e intencji

¢ Komunikacja nieantagonizujaca

¢ Mechanizm Akceptacji — ,5x NIE” (czego unika¢ w negocjacjach)

2. Mézg a komunikacja

e o ,Moézg automatyczny” vs ,mdzg wspotczesny”
e Dlaczego atak wytacza racjonalnos¢
e Jak utrzymac rozméwce w trybie logicznym
¢ Reakcje obronne i ich neutralizowanie

3. Aktywne stuchanie i rozpoznawanie potrzeb

e ¢ Rodzaje stuchania
e Aktywne stuchanie ciatem
* Rodzaje pytan (otwarte, zamkniete, naprowadzajace, sprawdzajace)
» Diagnoza stylu rozméwcy (ogoty vs szczegoty)
e Budowanie zaufania: autentycznos¢ vs manipulacja

Cwiczenie 1
»Konflikt z Karolem” — symulacja rozwigzywania konfliktu
Uczestnik:

e o rozpoznaje ptaszczyzny komunikacji
* identyfikuje potrzeby stron
¢ stosuje komunikacje nieantagonizujaca
e neutralizuje reakcje obronne

Debriefing: analiza btedéw komunikacyjnych.
Cwiczenie 2

Diagnoza potrzeb i dostrojenie komunikacyjne
Symulacje w parach:

e ¢ rozpoznanie stylu rozméwcy
e prowadzenie rozmowy odkrywajgcej potrzeby
e stosowanie pytan pogtebiajacych
¢ budowanie zaufania w pierwszych 10 minutach rozmowy

Dzien 2: Strategia i proces negocjacyjny
1. Algorytm negocjacyjny

e o Filozofia sukcesu w negocjacjach
e 11 praw negocjacji
e Proces negocjacyjny krok po kroku
» Podejscie oparte na zasadach (wg William Ury)

2. Przygotowanie do negocjacji

e o Okreslenie BATNA
¢ Punkt odejscia
e Warunki brzegowe
e BATNA drugiej strony
e ZOPA
e Czy wychodzi¢ z pierwszg ofertg?

3. Style i taktyki

e o Styl miekki



e Styl twardy

e Styl mieszany

e Manipulacje - jak je rozpoznawac¢
¢ Negocjacje ze stabszej pozycji

¢ Gtéwne btedy negocjacyjne

4. Potrzeby, motywacja i moc

e ¢ Znaczenie potrzeb w negocjacjach
e Dwuczynnikowa teoria motywacji wg Frederick Herzberg
e Co zaoferowac¢ pracownikowi?
* 5rodzajéw mocy sprawczej menedzera

Cwiczenie 1

Przygotowanie petnej strategii negocjacyjnej
Case: nowy klient oczekuje znacznie nizszej ceny.
Uczestnik:

e o okresla BATNA
e wyznacza punkt odejscia
e analizuje ZOPA
¢ planuje pierwszg oferte
e przygotowuje reakcje na niskag propozycje

Cwiczenie 2

Symulacja negocjacji z kluczowym klientem
Cel: pozyskanie wysoko marzowego kontraktu.
Zawiera:

e o element presji
¢ element manipulacji
e test dostrojenia komunikacyjnego
e ocene strategii i stylu

Na koniec:

Walidacja efektéw ksztatcenia + indywidualne rekomendacje rozwojowe.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L Prowadzacy L .
zajec zajec rozpoczecia

1,' Pr?ces Krzysztof
komunikacji w 27-04-2026 08:00

. . Sarnecki
negocjowaniu

2. Mézg a Krzysztof

o ] 27-04-2026 09:00
komunikacja Sarnecki

Godzina
zakonczenia

09:00

10:00

Liczba godzin

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajet

3. Aktywne

stuchanie i
rozpoznawanie
potrzeb

Przerwa

Cwiczenie
1 ,Konflikt z
Karolem” -
symulacja
rozwigzywania
konfliktu

Przerwa

Cwiczenie

2 Diagnoza
potrzeb i
dostrojenie
komunikacyjne

@

Algorytm
negocjacyjny

@2

Przygotowanie
do negocjac;ji

3. Stylei

taktyki

O

Potrzeby,
motywacja i moc

Przerwa

EERER) Cwiczenie

1 Przygotowanie
petnej strategii
negocjacyjnej

Gwiczenie

2 Symulacja
negocjacji z
kluczowym
klientem

Prowadzacy

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Krzysztof
Sarnecki

Data realizacji

zajeé

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

27-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

28-04-2026

Godzina

rozpoczecia

10:00

11:45

12:00

13:45

14:00

08:00

08:30

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

Godzina
zakonczenia

11:45

12:00

13:45

14:00

16:00

08:30

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

15:15

Liczba godzin

01:45

00:15

01:45

00:15

02:00

00:30

00:30

01:00

01:00

00:15

01:45

02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia
P Krzysztof 28-04-2026 15:15 15:30 00:15
rzerwa Sarnecki : : :
Walidacja
efektéw
ksztatcenia + Krzysztof
i i . 28-04-2026 15:30 16:00 00:30
indywidualne Sarnecki
rekomendacje
rozwojowe.
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 080,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 080,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 130,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 130,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Krzysztof Sarnecki

Trener Zawodowy negocjator, autor koncepcji i inzynierii Sprzedazy 1V i V generaciji i sprzedazy
transformacyjnej. Specjalista i konsultant strategiczny w zakresie zarzadzania 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 $rednich firm. Wybitny prezenter i zawodowy moéwca.

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
$wiecie. 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 100% , zaliczenie testu koicowego na minimum 90%,
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. Bronowicka 45
71-012 Szczecin

woj. zachodniopomorskie

ul. Bronowicka 45, 71-012 Szczecin

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail adam.leski@questcm.pl

Telefon (+48) 539 909 838

Adam teski



