BDO - informacje o szkoleniu

I Opis szkolenia

Dane o szkoleniu

Kod szkolenia: 4903725

Temat: Sztuka skutecznych negocijaciji

21 - 22 Sierpien Katowice , Hotel Vienna House Easy Angelo Katowice****,
Kod szkolenia: 4903725

Koszt szkolenia: 1590.00 + 23% VAT

Negocjacje to nieodtaczna cze$¢ naszego zycia — zarébwno zawodowego, jak i prywatnego. Skuteczny negocjator to osoba,

ktora potrafi Swiadomie zarzgdzaé komunikacja, kontrolowaé emocje, trafnie argumentowaé oraz wykorzystywac¢ swoje mocne
strony. Podczas szkolenia uczestnicy poznajg kluczowe mechanizmy podejmowania decyzji, nauczg sie rozpoznawag i

odpiera¢ manipulacje oraz dowiedzg sie, jak przewidywaé zachowania drugiej strony i skutecznie realizowa¢ wtasne cele.

Szkolenie ma charakter praktyczny — uczestnicy beda aktywnie uczestniczy¢ w symulacjach negocjacyjnych,
¢wiczeniach indywidualnych i grupowych oraz analizie studiéw przypadkow. Dzieki temu nabeda nie tylko wiedze
teoretyczna, ale przede wszystkim umiejetnosci, ktore beda mogli od razu wykorzysta¢ w swojej codziennej pracy i
zyciu.

Cele szkolenia:

<000 Wyrobienie nawyku skutecznego przygotowania sie do negocjaciji,

«000 Przeéwiczenie wybranych technik prowadzenia rozméw przyczyniajgcych sie do sprawniejszego panowania nad
procesem negocjaciji,

«100 Zaprezentowanie i przeé¢wiczenie roznych narzedzi stuzacych odpowiedniemu przygotowaniu do negocjaciji,
<100 Pokazanie jak przewidywanie celéw i zachowan drugiej strony zmienia przebieg negocjaciji,

«100 Dostarczanie narzedzi pozwalajacych kontrolowac¢ i spozytkowa¢ do wtasnych celéw sytuacje, gdy obie strony
informuja, ze dalej nie moga juz ustepowac,

«100 Pokazanie i przeéwiczenie sposobdw radzenia sobie z najczesciej stosowanymi manipulacjami w procesie
negocjaciji,

«000 Uswiadomienie uczestnikom, ze negocjacje nie koncza sie w chwili podpisania porozumienia,

<100 Analiza sposobow na egzekwowanie postanowien zawartych podczas negocjacji przy jednoczesnym zachowaniu
dobrych relaciji,

Zakres tematyczny szkolenia:

<0100 Przygotowanie do negocjacji ,

<100 Wybrane techniki komunikowania sie w negocjacjach,

<100 Prowadzenie negocjacji - techniki, narzedzia,

<100 Sytuacje impasu w negocjacjach - gdy negocjacje sie ,,zatykaja",
<0100 Konflikt w negocjacjach,

<000 Zamykanie rozmow i egzekwowanie postanowien porozumienia,
<000 Manipulacje i wywieranie w plywu w negocjacjach

[}

1.000 Rozpoczecie szkolenia
- Przedstawienie sie trenera i uczestnikow.
- Przedstawienie celow i agendy szkolenia.
- Przyjecie zasad aktywnego uczestnictwa w szkoleniu.
- Poznawanie partnera negocjacyjnego: wiedza a stereotypy poznawcze
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2.000 Wspoétpraca czy rywalizacja?
Cwiczenie negocjacyjne, prezentacija rezultatéw, omowienie.

- W éwiczeniu kazdy z uczestnikdow ma za zadnie osiagnac okreslony w scenariuszu cel.
Uczestnicy probuja osiggnac pozornie sprzeczne i wykluczajace sie cele.

3. Podstawowe pojecia i egzekwowanie porozumienia.

Krotki wyktad/ éwiczenie grupowe. Symulacja negocjaciji

- Negocjacje pozycyjne i negocjacje nastawione na wspotprace.

0-00 Dylemat negocjatora.

0-00 Warunki brzegowe.

0-00 Obszar porozumienia.

0-00 Zasady Harvardzkie a egzekwowanie porozumienia.

0-00 Kiedy jest sens negocjowa¢ pozycyjnie?

0-00 Jak w praktyce wygladaja negocjacje nastawione na wspotprace?

4.000 Stanowiska i interesy w negocjacjach.
Omoéwienie ¢wiczenia, mini wyktad.

Negocjacje dwustronne i wielostronne

- Analizujac poprzednie ¢wiczenie uczestnicy definiuja pojecia - stanowiska i interesy.
000 Rozpoznawanie stanowisk i intereséw strony przeciwnej.

5.000 Sita w negocjacjach
BATNA
Cwiczenie, dyskusja.

- Analiza pozycji, szans i zagrozen stron w negocjacjach .
000 Swiadome budowanie BATNA; warunki brzegowe, kolejno$é argumentéw, negocjacje problemowe i suwakowe
00 Gra Nuccor i Abbot

6.000 Emocje w negocjacjach.
Cwiczenie, dyskusja.

- W jaki sposéb emocje moga zaburzaé¢ proces negocjacyjny?
Jak ostabi¢ emocje negatywne a wykorzystaé pozytywne

7.000 Konflikt w negocjacjach
Test Thomasa-Kilmana.
Cwiczenie indywidualne, omoéwienie wynikéw, mini wyktad, dyskusja.

- Cwiczenie, w ktérym uczestnicy rozpoznajg wiasny styl negocjowania. Gra Dylemat wieznia.

Uczestnicy analizujg mozliwe sposoby zachowania sie w negocjacjach.

8. Konflikt w negocjacjach.
Nastawienie do negocjacji.
Wyktad, dyskusja uczestnikow.
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- Kiedy przyja¢ jeden z pieciu styléow negocjacyjnych?

Nastawienie do negocjacji i sytuacje negocjacyjne. Analiza mozliwych rozstrzygnie¢ zaleznych od nastawienia.
wygrana — przegrana;

przegrana — przegrana;

wygrana — wygrana;

przegrana — wygrana;

9. Specyfika roznych rodzajow negocjacji
Negocjacje pozycyjne, problemowe i negocjacje nastawione na wspétprace.
Praca w grupach, wspélne wnioski

- Czym réznig sie rozne rodzaje negocjaciji.

0-00 Kiedy negocjowac¢ pozycyjnie, kiedy na wspotprace?
0-00 Jakie podejmujemy ryzyko w kazdej z tych negocjacji?
0-00 Kiedy warto pokaza¢ swoja site?

0-00 Co mozna przez to stracic?

0-00 A moze mozna cos$ zyskac¢?

0-00 Gra Negocjacyjna Naprawianie btedéw z przesziosci

10. Przebieg negocjacji i dynamika negocijaciji.
Wyklad, éwiczenia grupowe, analiza przyktadow, dyskusja

- Na podstawie zakonczonego case’u negocjacyjnego wnioski grupy oraz wspolne omoéwienie z trenerem:
0-00 Techniki otwierania negocjaciji.

0-00 Przechwytywanie inicjatyw.

0-00 Przetamywanie impasow.

0-00 Podtrzymywanie klimatu.

0-00 Zarzadzanie ustepstwami.

0-00 Zamykanie negocjacji.

0-00 Techniki wywierania wptywu na poszczegolnych etapach negocjaciji.

11. Manipulacje i ukryte wywieranie wptywull w negocjacjach pozycyjnych i problemowych -
Wyklad, analiza przyktadow, dyskusja.

- Definicja manipulaciji.

0-00 Manipulacje w negocjacjach.

0-00 Omowienie najczesciej stosowanych technik manipulacyjnychi oraz technik ukrytego wywierania wptywu.
Uniwersalne prawa perswazji.0 Odkrywanie manipulacji i sposoby obrony przed nimi. U

0-00 Gra negocjacyjnal Negocjacje tozkowe

12. Przygotowanie do negocjacji, budowanie strategii w negocjacjach.
Narzedzia w negocjacjach.

Krotki wyktad oraz prezentacja narzedzi do przygotowania do negocjaciji.
Przygotowanie uczestnikow do dwdch case’6w negocjacyjnych

- Elementy przygotowania w negocjacjach.

0-000 Techniki ksztattowania sytuacji w negocjacjach.

0-000 Wprowadzenie pojecia strategii w negocjacjach.

0-000 Analiza celéw i motywacji, okreslanie. minimum i maksimum — wlasnych i strony przeciwnej.
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0-000 BATNA - ocena alternatywnych rozwiazan.

0-000 Analiza informaciji o partnerze.

0-000 Narzedzia w przygotowaniu do negocjaciji.

0-000 Zespot negocjacyjny. Role w zespole negocjacyjnym

13. Przygotowanie do negocjacji, budowanie strategii w negocjacjach.
Przygotowanie uczestnikow do dwdch case’6w negocjacyjnych.

- Cztery zespoly negocjacyjne przygotowuje sie do negocjacji korzystajac z pomocy trenera.
0 Gra Negocjacyjnal Kontrakt na Boeinga

14. Case’y negocjacyjne — warsztaty negocjacyjne.
Poréwnanie pozycji stron.

Cwiczenia w zespotach negocjacyjnych, oméwienie przebiegu i rezultatéw negocjacii, dyskusja, podsumowanie.

- Sesja warsztatowa.

0-000 Negocjacje, do ktorych uczestnicy przygotowywali sie podczas poprzednich ¢wiczen.

0-000 Uczestnicy w zespotach negocjuja osiagniecie celow okreslonych w scenariuszu gry.

0-000 Uczestnicy przekazuja sobie nawzajem informacje zwrotne dotyczace obserwowanych zachowan w trakcie
¢éwiczenia.

0-000 Omowienie osiaggnietych rezultatow, analiza zastosowanych strategii i technik.

0-000 Uczestnicy negocjuja dwa case’y przygotowane specjalnie dla nich i osadzone w realiach ich pracy.

15. Psychologia w negocjacjach.
Typy psychologiczne; dopasowanie efektywnych technik komunikacji i wywierania wptywu.

- Ten temat nie bedzie osobnym modutem, poniewaz uczestnicy nie przyswoiliby go skutecznie.
0 Przez caly czas dwdch dni trener bedzie pokazywat te strone negocjacji korzystajac z sytuacji pojawiajacych siell [
0 podczas ¢wiczen i warsztatu.

16. Runda podsumowujgca szkolenie.
Performing.

- Podsumowanie szkolenia — kazdy uczestnik wypowiada sie, co ze zdobytych umiejetnosci zastosuje w swojej pracy.
- Jakim jestem negocjatorem — autoanaliza.

17. Zakonczenie szkolenia.
- Podsumowanie szkolenia.

- Wytyczenie obszaréw do pracy po szkoleniu.
- Informacje zwrotne od uczestnikow



