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Negocjacje to czynnos$¢, ktéra dotyczy nas wszystkich. Negocjujemy

W zyciu spotecznym, rodzinnym i zawodowym. Negocjacje to dla
niektérych codzienna praktyka, inni negocjuja sporadycznie. Dla jednych
state podnoszenie swoich kwalifikacji to obowigzek, dla innych poznanie
i prze€¢wiczenie umiejetnosci negocjacyjnych to okazja do poszerzenia
wachlarza swoich kompetenciji.

Ustalenia podjete w czasie negocjacji umozliwiajg nam wyznaczanie
celédw i determinujg mozliwosci ich realizacji. Sprawne negocjowanie ma
czesto bezposredni wptyw na poziom standardu i jakos$ci naszego zycia.

Umiejetno$¢ negocjowania znajduje zastosowanie nie tylko

w transakcjach handlowych, réwnie wazne sg negocjacje prowadzone
wewnatrz firmy czy negocjacje i renegocjacje uméw. Umiejetne
negocjowanie moze by¢ pomocne przy rozwigzywaniu konfliktow czy
ustalaniu zasad i regut wspétpracy we wszystkich obszarach naszego
zycia zawodoweqo i osobistego. Zapraszamy do wziecia udziatu

w zajeciach warsztatowych, podczas ktérych uczestnicy poznajg wiele
aspektédw negocjacji i majg okazje przec¢wiczy¢ umiejetnosci, ktére czesto
decydujg o skutecznos$ci prowadzonych negocjacji.




Kilka stow o szkoleniu

Trwajacy piec dni warsztat zaprojektowany jest tak, by wspieraé¢ rozwdj
umiejetnosci negocjacyjnych. Adresowany jest zaréwno dla oséb juz
zajmujacych sie negocjowaniem, jak i tych ktére rozpoczynajg zgtebianie
tajnikéw udanych negocjacji.

Uczestnicy majg okazje do uporzgdkowania wiedzy i wnioskéw
wyptywajacych z wtasnych doswiadczen negocjacyjnych w bezpiecznym
sSrodowisku gier i symulacji.

Po zakonczeniu pieciodniowego bloku tematycznego Uczestnicy maja
mozliwosé dalszego rozwoju swoich umiejetnosci oraz weryfikacji
nabytej wiedzy - specjalnie dla nich zaprojektowany jest cykl treningéw
negocjacyjnych. Treningi zbudowane sg z czterogodzinnych sesji,
podczas ktérych uczestnicy intensywnie ¢wiczg wybrane umiejetnosci na
realnych przyktadach. Kazdy trening dedykowany jest dla jednej grupy
umiejetnosci. We wskazanych terminach odbywaja sie dwa treningi -

w sesji przedpotudniowej i popotudniowej.

Uczestniczacy w zajeciach Akademii Negocjacji mogg skorzystac
z 4 treningéw, z réznych zakreséw tematycznych.

Aktywny udziat w treningach negocjacyjnych pozwala na zbadanie
potocznych przekonan na temat metod podnoszenia efektywnosci
w negocjacjach. Inspiruje do kreatywnego modyfikowania nawykow
i schematéw negocjacyjnych.

Po szkoleniu uczestnicy:

znajg etapy i fazy procesu negocjacyjnego. Potrafig wykorzystaé
dynamike poszczegdlnych etapdéw do realizacji celéw negocjacyjnych.
Potrafig dobraé strategie i taktyke do biezgcej sytuacji negocjacyjne;j
rozpoznajg i weryfikujg interesy negocjacyjne wszystkich stron
formutujg cele i sposoby ich osiggania dla poszczegdlnych etapéw
negocjacji

dostosowujg sposoby prezentacji elementéw oferty do biezacej
sytuacji negocjacyjnej

potrafig wspéttworzyé przebieg procesu negocjacji bez wzgledu na
charakterystyke, strategie i taktyke pozostatych stron procesu

potrafig niwelowaé wptyw czynnikéw destabilizujgcych proces
negocjacji - stres, presje czasu, presje odpowiedzialnos$ci czy impas
znajg sposoby weryfikacji ustalef negocjacyjnych

dysponujg szerokim wachlarzem sposobéw zamykania procesu
negocjacji

rozpoznaja schematy dziatania technik manipulacyjnych i opracowuja
indywidualne metody ich neutralizacji

identyfikujg wtasne mocne strony i umiejetnosci negocjacyjne
opracowujg i rozpoczynajg wdrazanie indywidualnego programu
rozwoju wtasnych umiejetnosci w dalszej $wiadomej praktyce
negocjacyjnej




Modut |

Zanim zaczniemy negocjowat...
Wstep o roli i znaczeniu réznic

w postrzeganiu, o istocie percepcji

i 0 komunikacji miedzyludzkiej

w ztozonych warunkach wynikajgcych
z réznych oczekiwan i celdw

Czym s3 negocjacje?

R6zne spojrzenia, rézne punkty widzenia.
Zasady, reguty, normy i fazy procesu. Jakie
sg podobienstwa i réznice w proponowanych
definicjach i jakie sg ich konsekwencje
praktyczne dla oséb negocjujgcych?

Jakie jest wiasciwe miejsce negocjacji

w procesie kupna/sprzedazy?
Negocjacje sg czesto utozsamiane

z procesem sprzedazy lub zakupu.

Czy to stuszne podejscie? Czym réznia sie
te procesy i co je taczy?

Sukces w negocjacjach - i co dalej?
Negocjacje to nie jedyny sposéb dziatania

w warunkach zaistnienia konfliktu intereséw.

Rezultat i relacje - jak radzi¢ sobie

z pozornie wykluczajacymi sie celami
negocjacji?

Czasem wygrywam, a czasem sie ucze,
czyli o wtasciwym znaczeniu porazki

w negocjacjach.

Dlaczego warto negocjowad, a kiedy
negocjowac nie warto?

Modut Il

Strategie i taktyki - o budowaniu celéw,
projektowaniu drdg do ich osiggania

i okreslaniu optymalnych metod dziatania na
kazdym etapie negocjacji

Interesy negocjacyjne. Umiejetno$¢
tworzenia przewagi negocjacyjnej przy
pomocy wiedzy na temat nieujawnianych
intereséw negocjacyjnych stron. Jaki jest
zwigzek pomiedzy interesami negocjacyjnymi
a potrzebami negocjujacych stron?

Od czego zalezy przewaga w negocjacjach?
Czynniki wzmacniajace i ostabiajgce pozycje
negocjacyjna. Jaki mamy wptyw na wtasng
pozycje oraz na percepcje naszej pozycji
przez pozostate strony procesu negocjacji?

Jak budowaé silng pozycje negocjacyjng?
Metody i Srodki stuzace budowaniu wiasnej
silnej pozycji w negocjacjach.

Modut Il

Techniki kupcéw - co decyduje o ich
skutecznosci?

Przeglad najczesciej stosowanych technik -
obserwacja w warunkach symulacji
biznesowych.

Techniki sprzedawcéw - dlaczego nie
zawsze przynoszg oczekiwany efekt?
Cwiczenia i symulacje jako podstawa do
oceny skutecznosci stosowanych technik.

Klasyczne btedy negocjacyjne - praktyczny
katalog zachowan i zaniechan, ktére
skutecznie utrudniajg lub uniemozliwiaja
osigganie celow.

Trudny negocjator czy trudna sytuacja
negocjacyjna?

Sztuka budowania relacji i inne umiejetnosci
i metody radzenia sobie z trudnymi
sytuacjami negocjacyjnymi

Sposoby radzenia sobie z niepozgdanymi
sytuacjami Klasyczne metody i nowatorskie
sposoby poszukiwania wyjscia z sytuacji,
ktére nie utatwiajg osiggniecia
porozumienia.

Modut IV

Cechy negocjatora - rozwija¢ swoje mocne
strony czy zmagac sie ze stabymi?

Jakie sg najwazniejsze cechy skutecznego
negocjatora? Jak je rozwijac juz po
zakoniczeniu warsztatu szkoleniowego?

Zaufanie jako podstawa relacji
wspierajgcych poszukiwanie rozwigzan.

Manipulacja i wywieranie wptywu - dwa
wymiary negocjacji.

Cwiczenia i symulacje pozwalajg na ocene
umiejetnosci rozpoznawania i radzenia
sobie z prébami ich stosowania.

Techniki negocjacyjne.

WGry”, triki”, ,,sztuczki”, - dziatania
manipulacyjne ,,od kuchni". Jak powstaja,
kiedy majg zastosowanie, jakie sg ich zalety
i niepozadane konsekwencje? Jak sie przed
nimi broni¢?

Kondycja fizyczna i umystowa - co moze
ogranicza¢ dostep do $wiezych pomystéw
i skutecznej argumentacji? Jak wspierac

kreatywno$¢ w poszukiwaniu rozwigzan?




Modut V

Kontekst negocjacyjny
Lekcje z historii

Sylwetki i sposoby dziatania stynnych,
skutecznych negocjatoréw.

Wielkie wydarzenia historyczne w tle i mniej
znane epizody przy stole negocjacyjnym.

J. Carter, W. Churchill, W. Brandt,
H. Kissinger i inni - jak budowali swojg pozycje
negocjacyjna?

Jakie znaczenie w ich sukcesach miata
umiejetnosc rozpoznania i wykorzystania
kontekstu ekonomicznego i politycznego?

Jak mozemy czerpac inspiracje ze sposobu
osiggania celéw negocjacyjnych w przesztosci?
Czego nauczyli sie wspétczesni skuteczni
negocjatorzy z historycznych lekcji - analiza
przypadkow.

Jak dzi$ budowany jest autorytet negocjatora?

Modut VI

Inne wymiary negocjacji -
w jakich sytuacjach innych niz handlowe
negocjacje moga mie¢ swoje zastosowanie?

Negocjacje to nie panaceum na kazdy
problem - inne praktyczne metody dziatania
w obliczu konfliktu. Klasyfikacja sytuacji
konfliktowych.

Wstep do mediacji - w jaki sposéb
praktyczna znajomos$¢ procesu mediacji
moze wptywaé na podnoszenie efektywnosci
dziatani negocjacyjnych?

Modut VII

0O czym zapomnie¢ nie wolno?

Agenda, interesariusze, kregi wptywu i inne
elementy wptywajace na optymalizacje
wypracowanych rozwigzan.

Argumentacja w trakcie negocjacji - jak
tworzy¢, przekazywaé skuteczne
argumenty? Jak dopasowac rodzaj
argumentacji do odbiorcy? Jak przyjmowac
zaskakujace argumenty?

Konstruktywny komentarz zwrotny.
Jak udzielaé i jak przyjmowac
konstruktywny komentarz zwrotny?

Postawy i przekonania.

Wptyw sposobu postrzegania
rzeczywistosci na podejmowanie dziatan.
Jak odrézni¢ upér od konsekwencji?

Praca z emocjami, stresem, poczuciem
zagrozenia i niepewnosci.

podstawy higieny i profilaktyki w zakresie
pracy z emocjami w wymagajacym
$rodowisku zawodowym i w obliczu

nieprzewidywalnych zwrotéw akcji

Modut VIl

Fakty i mity - rola i znaczenie réznic ptci,
wyksztatcenia, pozycji, wptyw wartosci
przedmiotu negocjacji na proces. Dane
statystyczne, symulacje i scenariusze
stworzone na bazie realnych przypadkéw
negocjacji ilustrujg zagadnienie.

Negocjacje wielostronne. Czas, przestrzen,
$rodki i metody przewodzenia w procesie
negocjacji wielostronnych,
wielokulturowych i wielotematycznych.

Negocjacje miedzykulturowe

Rola i wptyw réznic kulturowych oraz
zwyczajow spotecznych i srodowiskowych
na negocjacje.

Zesp6t negocjacyjny - budowanie
i funkcjonowanie skutecznych zespotéw
specjalistow.

Modut IX

Ustepstwa w negocjacjach - zasady
postepowania zabezpieczajace efektywnos¢
dziatania.

Zamykanie negocjacji.

Katalog metod zamykania negocjaciji, od
porozumienia przez techniki odraczania,
az do protokotu rozbieznosci

Przygotowanie ponownego otwarcia -
renegocjowanie w praktyce biznesowej.
Zasada ,,ztotego mostu” i inne praktyki
negocjacyjne utatwiajgce ponowne otwarcie
przymknietych drzwi. Szanse i zagrozenia
wynikajace z przyjetych strategii.




Miejsce i godziny

Warszawa, Centrum Szkoleniowe

EY Academy of Business, budynek Focus,
al. Armii Ludowej 26. Szkolenie trwa 5 dni
warsztatowych

w godz. 9:00-16:30

Cena

Udziat w szkoleniu kosztuje 4550 zt + 23% VAT
za osobe. Cena obejmuje udziat w szkoleniu,
serwis kawowy, lunch oraz materiaty
dydaktyczne i szkoleniowe.

Kontakt

Zuzanna Stepien
tel. +48 510 201 314
Zuzanna.Stepien@pl.ey.com

EY Academy of Business
www.academyofbusiness.pl

Dla firm

Oferujemy réwniez realizacje szkolenia w formule
in-house (grupa zamknieta, wytacznie dla
pracownikéw Panistwa firmy). Nasze ustugi
obejmuja:

badanie potrzeb szkoleniowych

dostosowanie programu, opracowanie scenek
i przyktadéw na podstawie realidow i wyzwan
organizacji

praktyczne rekomendacje przysztych dziatan
organizacje szkoleA w centrum
konferencyjnym EY Academy of Business

w Warszawie lub w innym miejscu na terenie
catej Polski.
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