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»~Negocjacje - przekonywanie do swoich rozwiqgzan by obie
strony byly wygrane”

Opis szkolenia:

Negocjacje to komunikacja, przebiegajaca w trudnych warunkach: réznicy zdan,
wysokiej stawki i silnych emocji. Negocjacje to sekwencja posung¢ stron czeSciowego
konfliktu interesow, w ktérej daza one do jego, mozliwie najkorzystniejszego,
rozwigzania. Negocjacje jak wida¢ w ponizszej tabeli s3 ztotym S$rodkiem miedzy
ucieczka, a walka.

Negocjacje tacza sie, sprzyjajg, ida reka w reke z asertywnoscia, pozytywnym napieciem,
spojnoscia, produktywnoscia, celowoscia. Szkolenie jest podzielone na trzy fazy, tak jak
same negocjacje. W fazie wstepnej obieramy cel negocjacji; strategie, miejsce i stosowny
moment. W fazie uzgadniania formy porozumienia, prezentujac stanowiska,
i odkrywajac stojace za nimi interesy, poszukujgc kompromisu, caty czas poréwnujemy
tymczasowy wynik negocjacji z jego celem, i odpowiednio reagujemy na réznice, tak by
sie do naszego celu zbliza¢, a nie oddala¢, w fazie zakoniczenia dobieramy techniczne
posuniecia, tak by juz uzgodniony cel zrealizowac.

Podczas treningu kursanci pracujg nad nastepujgcymi zagadnieniami: cel negocjacji,
ekologia celuy, ilo$¢ celéow, BATNA (best alternative to negotiated agreement), tresc i
proces negocjacji, modele negocjacyjne, model harvardzki, komunikacja w negocjacjach:
komunikat ,ja”, aktywne stuchanie, zadawanie pytan, pytania otwarte, parafrazowanie,
negocjacje a wplyw spoleczny, strategie i techniki negocjacyjne, tipsy i tricki
negocjacyjne, bariery negocjacyjne, zakonczenie procesu.

Uzyskane umiejetnosci:

e Uczestnik rozumie réznice miedzy trescig negocjacji (jej przedmiotem) a
procesem negocjacji

e Uczestnik umie ustala¢ dla negocjacji cele w formie SMART i potrafi postugiwaé
sie celami SMART.
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Uczestnik wie, czym jest BATNA i wykorzystuje te wiedze dla przygotowania i
przeprowadzania negocjacji

Uczestnik w toku negocjacji postuguje sie struktura: cel-plan-negocjowanie -
kontrola i reakcja na nieosigganie celu

Uczestnik potrafi negocjowa¢ w modelu harwardzkim

Uczestnik rozumie interesy stojacej za sporem, nie unika trudnych tematéw, jest
asertywny w komunikacji - umie komunikowa¢ nie wzbudzajac agres;ji i
jednocze$nie osiggajac zatozone cele.

Uczestnik w toku negocjacji poréwnuje wykonanie z celem. Umie rozpoznaé
przyczyne odpowiedzialng za réznice. Zna sposoby jej usuwania.

Uczestnik wykorzystuje wptyw spoteczny w toku negocjacji i umie rozpoznac i
odpowiada¢ na wptyw wywierany na niego.

Program szkolenia:

=

2.

Negocjacje, to wytrwanie w dialogu, na przekor czy to checi ucieczki, czy checi walki
Cel negocjacji jest najwazniejszy

Jakie cele negocjacji przygotowac

Ile celéw przygotowac

Co to jest BATNA

Tresé i proces negocjacji

Model harwardzki

Negocjacje sq komunikacjq
Perswazja i wywieranie wptywu

Budowanie relacji
Pytania otwarte,
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e Aktywne stuchanie
e Dostrajanie
Skuteczno$¢ oddziatywania

5. Negocjacje to wywieranie wptywu

e wplyw oparty o wzajemno$¢

e wplyw oparty o zaangazowanie i konsekwencje

e wptyw nacisku spotecznego

e wptlyw wynikajacy z bycia lubianym

e wplyw autorytetu

e wptyw, ktéry pocigga ograniczenie dostepu, niepowtarzalno$¢, bezpowrotnosé

6. Sztuczki w negocjacjach

Odwotywanie sie do sity wyzszej
Krople drazace skate

Plasterki salami

Pochlebstwa

Ostatni mur

Dobry i zty policjant

Lekcewazenie, sp6Znianie sie, ataki

Metodologia:
Podczas szkolenia wykorzystujemy nastepujgce metody szkoleniowe:

* mini wyklady w Power Point

= gry zespotowe i ¢wiczenia w grupach

» dyskusja na forum

» odgrywanie rol

» pracaz kamerg i analiza uzyskanego materiatu
* mini filmiki szkoleniowe
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Informacje organizacyjne:
[lo$¢ godzin szkolenia: 12 godzin / 2dni
Godziny szkolenia: 9:15-15:15
Miejsce szkolenia: 1.6dZ, ul Piotrkowska 125 - KM Studio - szkolenia
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