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NEGOCJACJE

DOSKONALENIE KOMPETENCJI MENEDZERSKICH W OBSZARZE NEGOCJAC]I, CZYLI JAK
SKUTECZNIE DBAC O SWOJE INTERESY BUDUJAC ROWNOCZESNIE DEUGOTRWALE |
OTWARTE RELACJE Z PARTNERAMI BIZNESOWYMI.

CZY NASZE SZKOLENIE JEST DLA CIEBIE?

Szkolenie adresowane zaréwno do kadry menedzerskiej, jak i do oséb dopiero rozpoczynajacych udzial w programach

menedzerskich.

CELE SZKOLENTA

Zwiekszenie skuteczno$ci zabiegdéw negocjacyjnych poprzez umiejetne oddzielanie cztowieka od problemu
Budowanie kompetencji negocjowania rzeczowego

Budowanie §wiadomosci rozréznienia miedzy negocjowaniem, a targowaniem sie

Wprowadzenie do Harvardzkiej Metody Negocjacji

Wprowadzenie do metod wywierania wplywu oraz poznanie taktyk negocjacyjnych

Zaznajomienie z naturg technik manipulacyjnych oraz przeé¢wiczenie metod obrony przed nimi

Analiza jezyka ciata uczestnikow oraz u$wiadomienie wysytanych sygnatéw niewerbalnych (‘zanim zaczniesz sie
zmienia¢, poznaj siebie’)

Szlifowanie kompetencji komunikowania sie

PO SZKOLENTU UCZESTNICY BEDA

Znali zasady negocjacji rzeczowych, pozwalajace na dalsze trenowanie tej kompetencji w praktyce
Znali podstawowe triki negocjacyjne oraz techniki obrony przed nimi
Zaznajomieni z wizerunkiem, jaki §wiadomie lub nieSwiadomie tworzg u innych oso6b, a ktéry stanowi fundament

wszelkich relacji biznesowych (i nie tylko biznesowych)

SZKOLENIE INSPIRUJE DO

Doktadniejszej analizy wtasnych zachowan w sytuacjach negocjacyjnych i konfliktowych
Ciagtego ¢wiczenia zdolnosci negocjacyjnych
Dalszych wtasnych poszukiwan drég rozwoju zdolnosci negocjacyjnych

Przekazywania zdobytej wiedzy i umiejetnosci podwtadnym i wspétpracownikom
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METODY WYKORZYSTYWANE W TRAKCIE SZKOLENIA
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Program warsztatow opiera sie na maksymalnym zaangazowaniu uczestnikow przy pomocy ¢wiczen negocjacyjnych, prac
grupowych, gorgcych dyskusji oraz wykonywaniu indywidualnych analiz i testéw psychologicznych. Metody te pozwalaja
zdiagnozowac i prze¢wiczy¢ posiadane juz umiejetnos$ci, a takze rozwing¢ nowe kompetencje. Duza aktywno$¢ uczestnikow,
silne nastawienie na praktyczne éwiczenia oraz praca w sprzyjajacej atmosferze pozwalajg tatwo przyswoié¢ wiedze i
umiejetnosci.

Integralnym, a dla wielu uczestnikéw ekscytujgcym, elementem warsztatow jest praca z kamera oraz aktywne negocjowanie
wedtug specjalnie przygotowanych scenariuszy. Uczestnicy beda nagrywani podczas sesji negocjacyjnych, a zarejestrowany
material bedzie stuzyt do oceny poszczegélnych posunie¢ negocjacyjnych. Kamera jest takze podstawa analizy i pracy nad
jezykiem ciata uczestnikéw.
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PROGRAM SZKOLENIA

I DZIEN

Otwarcie warsztatu

Wprowadzenie do tematu spotkania wraz z przedstawieniem agendy szkolenia.
Prezentacje uczestnikow warsztatu.
‘Lodotamacz’ - ¢wiczenie relaksujgce i ocieplajace atmosfere pracy.
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Zapoznanie sie z oczekiwaniami wobec treningu.
Pierwsza potyczka negocjacyjna

Analiza zachowan i posunie¢ uczestnikéw ‘potyczki’.
Wprowadzenie do Harvardzkiej Metody Negocjacji.
Uwypuklenie réznic miedzy negocjowaniem, a targowaniem sie.
0 ‘powiekszaniu ciastka przed zjedzeniem’.
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BATNA sitg negocjatora.
Drugie starcie negocjacyjne

Omoéwienie uzyskanych wynikéw.

Wprowadzenie do stylow negocjacji.

Analiza styléw negocjacji uczestnikéw ¢wiczenia.
Czym réznig sie Stanowiska stron od Interes6w stron?
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Rozwiniecie Harvardzkiej Metody Negocjacji.

Wprowadzenie do taktyk negocjacyjnych E AEx UO& x [ AT EPOI AAUET UAE
1 Dynamika procesu negocjacji
1 Omowienie pierwszej czesci taktyk negocjacji: probny balon, $nieta ryba, dobry/zty policjant, wilk w owczej skérze

(na inspektora Colombo), skubanie, spotkajmy sie w potowie drogi.

Trzeciarunda ¢ x EAUAd 1T ACi AEAAUET UAE

1 Analizai omo6wienie uzyskanych rezultatéw.
1  Negocjowanie z trudnym partnerem.

Gx EA UG @D UE k& ifataliva tegoAT E OAE [ 8xEI UR AEi¢ xi1 Al EAUGI U UAZ
1 Jakim jestem cztowiekiem?
1  Co czuja i my$la inni, gdy mnie widza?
1 Jak czuje sie w sytuacji ekspozycji spotecznej?

Testy (dla zainte resowanych)

1  Zmierzenie sie z testami psychologicznymi, ktére pozwolg prowadzacemu na trafniejsze udzielanie wskazéwek
koncowych.
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Il DZIEN

Otwarcie warsztatu

1  Powitanie i dzielenie sie przemysleniami po dniu pierwszym.
1 Cwiczenie ‘pobudkowe’.

Poranna rozgrzewka negocjacyjna

Cwiczenie negocjacyjne pod presja czasu.
1  Analiza uzyskanych rezultatow.

Taktyki negocjacyjne i chwyty manipulacyjnez OT Ux ET E6 AE A

I  Omodwienie kolejnej porcji taktyk: dokrecanie $ruby/imadto, nagroda w raju, taktyka niepelnego petnomocnictwa,
rosyjski front.
1  Omodwienie tradycyjnych technik wptywu spotecznego.

OOUAADPIT ¢OATET xA PT OAEA Ai T AEE 1ACi AEAAUET UAE

1  Drugie ¢wiczenie negocjacyjne pod presjg czasu.
1  Analiza uzyskanych rezultatdw.

Esencja efektywnego komunikowania werbalnego
1  Umiejetne zadawanie pytan.

i Parafrazowanie.
1  Aktywne stuchanie.

9 Seria ¢wiczen negocjacyjnych (w tym jednego grupowego) wykonywanych pod silng presja rywalizacyjna.
1 Omoéwienie wynik6éw i dzielenie sie wraZzeniami.

: ATETEOAEA AUGGAE COODPI xAE

1 Omoéwienie zdobytych doswiadczen.
9  Dzielenie sie refleksjami na temat ostatnich dwoch dni.

Sesje indywidualne (dla zainteresowanych)

1 Indywidualna rozmowa na temat mozliwo$ci rozwoju potencjatu dostrzezonego u uczestnika szkolenia, a takze
omoéwienie ewentualnych zagrozen i sposobdw ich niwelowania.

Wszystkie prawa zastrzezone

THEBRAIN biuro: ul. Stefana Jaracza 10/22 00-378 Warszawa; KONTO: 33 1050 1012 1000 0090 7127 1424
T: +4822 628 04 05, F: +48 22 622 01 11, biuro@thebrain.pl



www.thebrain.pl

LICZBA GODZIN/DNI SZKOLENIA

9 Szkolenie grupowe otwarte: 16/2
1 Szkolenie grupowe zamkniete:
9 Szkolenie indywidualne:

CENA OBEIMUIE

Materiaty szkoleniowe

Materiaty piSmiennicze
Zaswiadczenie ukonczenia szkolenia
Przerwy kawowe
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Lunch

KOSZT SZKOLENIA

9 Szkolenie grupowe otwarte: 1570 PLN/osoba
9 Szkolenie grupowe zamkniete:
1 Szkolenie indywidualne:

ZGEOSZENIA | ZAPISY NA SZKOLENIA

Zgltoszenia przyjmowane sg poprzez wypelnienie formularza zgtoszeniowego, ktéry nalezy podpisa¢ a nastepnie przesta¢ na
numer faksu + 48 22 622 01 11, droga mailowa na adres lub THEBRAIN ul. Stefana Jaracza 10/22 00-378
Warszawa.

Formularz mozna uzyska¢ kontaktujac sie z naszym koordynatorem.

SZKOLENIE FINANSOWANE PRZEZ URZEDY PRACY

Wszystkie osoby, ktére chciatyby odby¢ szkolenie finansowane przez Urzedy Pracy musza posiada¢ status osoby bezrobotne;j.
Aby uzyska¢ wiecej szczegétéw prosimy o kontakt z naszym koordynatorem.

Cena brutto - szkolenia podlegajg zwolnieniu z podatku VAT
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