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Giowne cele programu:

Trening umiejetnosci negocjacyjnych w dwéch wymiarach:

a. Kazdy z uczestnikow wezmie udziat w praktycznym treningu negocjacyjnym sktadajgcym sie

z dwoch procesow negocjacyjnych: potgodzinny oraz pottoragodzinny. Na te zajecia
przygotowane sa bardzo ciekawe przypadki negocjacyjne, dzieki ktéorym rozwijane beda
umiejetnosci praktyczne.

b. Kazdy z uczestnikéw bedzie bezposrednio zaangazowany w analize negocjowanych przypadkow
przezinnych uczestnikow z sesjg informacji zwrotne;j.

Nauka analizy i rzeczywistego rozpoznawania typow osobowosciowych i dostosowywania sie do
tych typow - czyli jak przeczytac o wiele wiecej niz jest napisane lub powiedziane?

a. 3 klasyfikacje negocjacyjnych typow osobowosciowych potaczone w jeden zrozumiaty schemat
- cwiczenia.

b. 6 podstawowych elementéw czytania z twarzy i mowy ciata, dzieki ktérym wiesz wiele, zanim
sie ktos odezwie. Dlaczego tylko szesc¢? Po pierwsze, abys mogt/mogta z tego korzystac bez
.Sciggi” - jest to proste. Po drugie - poniewaz w zupetnosci to wystarcza, aby wiedzie¢ ,co jest
grane” (w wiekszosci przypadkow).

Trening korzystania z narzedzi i mechanizméw w celu mozliwie najlepszego przygotowania sie

do negocjacji - w czasie programu zespoty negocjacyjne poswiecg czas narealne
przygotowanie sie do negocjaciji.

Zarys harmonogramu zaje¢:

Dzien1

- Trening analizy i definiowania osobowosci negocjacyjnych wraz z dopasowaniem stylu
negocjacyjnego z uwzglednieniem mowy ciata.

- Przygotowanie sie do negocjacji dwoch przypadkéw (pdtgodzinnego i pottoragodzinnego) - praca
nad przypadkami pétgodzinnym i péttoragodzinnym.

« Negocjowanie przypadku pétgodzinnego - podziat na zespot negocjujgcy oraz zespot analizujacy
jakosc¢ negocjacji zinformacjg zwrotng - szczegdélny nacisk na trening komunikacji.

Dzien 2
« Negocjacje przypadku pottoragodzinnego - podziat na zesp6t negocjujacy oraz zespot
analizujacy jakos$¢ negocjacji z informacja zwrotng - szczegolny nacisk na trening komunikacji

UWAGA:

- Negocjowane przypadki beda procesem catosciowym - czyli kazdy przypadek bedzie przez kazdy
zespot przygotowywany (przygotowanie do negocjacji), a nastepnie negocjowany z celem
zamkniecia procesu negocjacyjnego. Przewidziany czas przeznaczony na te konkretne procesy
negocjacyjne - drugi dzien zajec.

« W ramach przypadkow negocjacyjnych znajda sie takze przypadki RENEGOCJACJI WCZESNIEJ
PODPISANYCH KONTRAKTOW - czyli przypadki charakterystyczne dla dzisiejszej sytuacji
ekonomiczne;j.



Bardzo silny nacisk na warsztatach bedzie ktadziony na 4 obszary:

1. Struktura przygotowania do negocjacji (proste narzedzie pomagajgce usystematyzowac

i uproscic¢ proces przygotowania). Narzedzie to bedzie stuzyto jako szablon, dzieki ktoremu ...
uczestnik programu bedzie w stanie w prosty sposéb nauczy¢ swoj zespot (na przyktad
sprzedazowy) fachowego i praktycznego przygotowania Procesu Negocjacyjnego.

2. Trening komunikacji - czyli nie tylko ,Co?”", ale przede wszystkim ,Jak?”

3. Narzedzia i mechanizmy Konfrontacji Nieantagonizujgcej oraz innych sposobéw inicjujacych
Lodkrywanie” intencji’, uwarunkowan i celéw kontr-negocjatora.

4. Finalizacja negocjacji - w zaleznosci od typu negocjacji i osobowosci negocjacyjnych.

.Domykanie” negocjacji dla wielu stanowi nie lada wyzwanie - uczestnicy poznaja kilka
konkretnych mechanizmow w tym obszarze i prze¢wiczg je na konkretnych przypadkach.

WAZNE: Sposoéb przygotowania sie do warsztatow

Warunkiem koniecznym uczestnictwa w zajeciach jest zapoznanie sie z materiatami wczesniej

przestanymi przez prowadzacego zajecia

Jezeli dojazd do miejsca warsztatow zajmuje wiecej niz 2 godziny BARDZO SILNIE SUGERUJEMY,
ABY PRZYJECHAC W PRZEDDZIEN ZAJEC. Zajecia beda bardzo intensywne, wiec kwestia
Wypoczetego organizmu” staje sie szczegolnie istotna dla efektywnosci uczestnictwa

w zajeciach, a przez to oczekiwany przez Uczestnika zwrot z tej inwestycji.

TRENER: Krzysztof Sarnecki
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