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% Demokracji Lokalnej 10 Iutego 2023 r.

im. Jerzego Regulskiego

NEGOCIJACIE. STYLE | TECHNIKI NEGOCIJACII

WAZNE INFORMACIJE O SZKOLENIU:
Negocjacje to czynnos¢, ktéra dotyczy nas wszystkich. Umiejetne negocjowanie ma czesto bezposredni wptyw na
poziom standardu i jakosci naszego zycia i pracy zawodowej. Proponujemy Panstwu udziat w szkoleniu podczas
ktorego nauczymy jak wtasciwie przygotowac sie do negocjacji. Przedstawimy znaczenie aranzacji przestrzeni,
wygladu zewnetrznego oraz postawy. Zapoznamy uczestnikdw z roznymi stylami negocjacyjnymi ze szczegdlnym
skoncentrowaniem sie na stylu rzeczowym. Uczestnicy nabeda praktyczne umiejetnosci formutowania celéw
negocjacji oraz poznajg rozne techniki, sprawdzone metody i wskazdwki stosowane podczas negocjacji, w tym
pozwalajgce zrozumieé zachowania manipulacyjne. Zajecie prowadzone bedg w formule warsztatowej, a
poprowadzi je coach, wyktadowca i wysokiej klasy specjalista od relacji miedzyludzkich.
. I
CELE | KORZYSCI:
e Celem szkolenia jest podniesienie praktycznych umiejetnosci prowadzenia negocjacji.
e  Poziom kompetencji, ktére uzyska uczestnik po ukonczeniu szkolenia:
- Wiedza na temat stylow i technik negocjacyjnych.
- Swiadomos$¢ znaczenia komunikacji w trakcie prowadzenia rozméw.
- Posiadanie praktycznych umiejetnosci niezbednych do wtasciwego przygotowania sie do negocjacji.
- Umiejetnos¢ przygotowania sie i przeprowadzenia negocjacji w wybranym stylu.
- Umiejetnos¢ stosowania rzeczowego stylu negocjacji.
- Umiejetnos¢ stosowania technik negocjacyjnych.
- Znajomos¢ metod manipulacji w negocjacjach oraz sposobdw obrony przed manipulacjami.
- Umiejetnos¢ wykorzystania réznych technik negocjacji.
- Umiejetnos¢ rozpoznawania manipulacji i bronienia sie przed ich skutkami.
e Korzysci dla uczestnikow:
- Pogtebig wiedze na temat sposobu przetwarzania informacji przez umyst cztowieka.
- Dowiedzg sie o roli pierwszego wrazenia, przestrzeni, metodach manipulacji oraz technikach
perswazyjnych.
- Nauczg sie swiadomie budowac swojg pozycje negocjacyjng, wzbudza¢ zaufanie i odczytywac sygnaty
spajnosci i niespdjnosci.
- Bedg potrafili przygotowac sie i przeprowadzi¢ negocjacje w wybranym stylu.
- Bedg potrafili wykorzystywac rézne techniki negocjacji.
- Poznajg metody wptywania na stan emocjonalny innych osoéb.
- Poznaja site kotwic emocjonalnych, czyli co zrobi¢, aby inni ludzie czuli sie bardzo dobrze w naszym
towarzystwie.
- Nauczg sie budowac¢ wtasng wiarygodnosc¢ i wzajemne zaufanie z otoczeniem.
- Dowiedza sie, czy rzeczywiscie ,,szata zdobi cztowieka”, czyli jaki wptyw ma ubidr w procesie negocjacji.
- Nauczg sie stosowac ,dopasowanie” i ,prowadzenie” w czasie negocjacji.
- Naucza sie unikaé stéw, ktére sabotujg negocjacje.
- Nauczg sie postugiwaé jezykiem perswazji, czyli wypowiedziami o wielkiej sile oddziatywania.
- Beda potrafili rozpoznawa¢ manipulacje i bronié sie przed ich skutkami.
- Dowiedzg sie, jakie sg najskuteczniejsze strategie i techniki negocjacyjne i w jakich sytuacjach stosowac
okreslone z nich.

PROGRAM:

Modut 1. PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACJI KLUCZEM DO SUKCESU
« Definicja i etapy negocjacji.

« Czym s3 negocjacje i czemu majg stuzyc?



« Jak wtasciwie okresli¢ obszar negocjacji, jak wybierac cele?
« Czym jest sukces w negocjacjach?
« Jakim jestem negocjatorem; Cechy skutecznego negocjatora.
+ Cele negocjaciji.
Modut 2. ODDZIALtYWANIE W TRAKCIE NEGOCJACJI — WYGLAD, ZACHOWANIE, POSTAWA
+ Jak budowac silng pozycje negocjacyjng i nie ulegac¢ presji drugiej strony?
« Tworzenie dobrego klimatu.
« Znaczenie pierwszego wrazenia.
+ Kontrolowanie przebiegu rozmowy, stdw, uczué, zachowan i gestow.
« Sterowanie rozmowa - umiejetnos¢ parafrazowania.
+ Efektywne pozyskiwanie informacji w rozmowie.
+ Komunikacja werbalna i niewerbalna — stowa, ktére oddziatujg na podswiadomosé.
« Presupozycje, czyli sita ukrytych stwierdzen.
» Synergia komunikacji zgodnie z zasadg ,wygrany-wygrany”.
Modut 3. STYLE NEGOCJACIJI. STYL RZECZOWY NEGOCJACII.
« Zapoznanie z réznymi stylami negocjacyjnymi.
+ Modele negocjacji: twarde, miekkie, oparte na zasadach (rzeczowe).
+ Poznanie zasad stylu rzeczowego negocjacji.
+ Nabycie umiejetnosci odrézniania werbalizowanych stanowisk od rzeczywistych intereséw stron.
« Nabycie praktycznej umiejetnosci definiowania intereséw stron negocjacji.
« Nastawienie kooperacyjne czy rywalizujgce.
« Najlepsza alternatywa negocjowanego porozumienia.
+ BATNA - jak budowa¢ silng pozycje negocjacyjng i nie ulegaé presji drugiej strony.
+ Opanowanie praktycznej umiejetnosci budowania alternatyw dla negocjowanego porozumienia (BATNA).
« Zapoznanie z mozliwoscig wykorzystania BATNA do umocnienia pozycji negocjacyjnej.
« Przefamywanie impasu i barier; elastyczno$¢ w negocjacjach.
« Osigganie istotnych wynikow.
Modut 4. METODY | TECHNIKI MANIPULACYJNE WYKORZYSTYWANE PODCZAS NEGOCJACII
« Zachowania manipulacyjne - metody i obrona: jezyk ciata, zachowania dominujgce i ulegte, metody obrony,
metody kontrowania.
« Niewidzialna presja rozmoéwcow na Ciebie - wzmacnianie wtasnej pozycji negocjacyjne;j.
« Jak minimalizowad niebezpieczenstwo zwigzane z ukrytymi motywami drugiej strony.
« Metody i techniki manipulacyjne wykorzystywane podczas rozméw.
- Techniki stosowane podczas otwarc
- Taktyki rozwiniecia.
- Techniki koncowe.
- Chwyty ponizej pasa.
- Ataki — préba wytrgcenia negocjatora z rownowagi.
- Blokowanie — odmowa negocjacji.
- Sztuczki — wykorzystanie naiwnosci czy dobrej woli.
+ Inne techniki wykorzystywane podczas negocjacji.

ADRESACI: Warsztaty adresowane do osdb, ktére na co dzien negocjujg i chcg zwiekszy¢ swoje umiejetnosci
w obszarze negocjacji. Kadra kierownicza i pracodawcy, pracownicy miedzy innymi wydziatow zajmujgcych sie
realizacjg projektéw i kontraktow, zakupem ustug, zamowieniami publicznymi, inwestycjami.

PROWADZACY: Trener | stopnia Polskiego Towarzystwa Psychologicznego, certyfikowany Coach Multi Level
Coaching, konsultant, magister edukacji. Od lat szkoli z czestotliwoscig ponad 600 godzin rocznie. Od 2014 roku
w jej szkoleniach wzieto udziat ponad 6000 uczestnikdw. Ma bogate doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla
administracji publicznej, prowadzi réwniez szkolenia biznesowe. Na state wspotpracuje z Uniwersytetem Adama
Mickiewicza w Poznaniu ze studentami studidow podyplomowych i dziennych. Przez kilka lat prowadzita
szkolenia ,Efektywne przetwarzanie informacji” dla studentéw Szkoty Gtéwnej Handlowej, Politechniki
Warszawskiej, Akademii Medycznej. Od 2008 roku jest certyfikowanym coachem (certyfikat MLC), prowadzi
indywidualne treningi z menedzerami wyzszego szczebla i witascicielami firm. Oprdcz business coachingu i
manager coachingu prowadzi rowniez life coaching.
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Negocjacje. Style i techniki negocjac;ji

L Szkolenie bedziemy realizowali w formie webinarium on line.

o

10 lutego 2023 r. Szkolenie w godzinach 10:00-15:00

@ Cena: 379 PLN netto/os. Udziat w szkoleniu zwolniony z VAT w przypadku finansowania
szkolenia ze srodkéw publicznych.

CENA zawiera: udziat w profesjonalnym szkoleniu on-line z mozliwoscig zadawania pytan,
materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej,
certyfikat ukonczenia szkolenia.

Fundacja Rozwoju Demokracji Lokalnej Centrum Mazowsze
DANE DO ul. Zurawia 43, 00-680 Warszawa

KONTAKTU: tel. 533 721 103
szkolenia@frdl.org.pl

DANE UCZESTNIKA ZGtASZANEGO NA SZKOLENIE

Nazwa i adres nabywcy
(dane do faktury)

Nazwa i adres odbiorcy

NIP Telefon

1. Imie i nazwisko uczestnika,
stanowisko,
E-MAIL i TEL. DO KONTAKTU

2. Imie i nazwisko uczestnika,
stanowisko,
E-MAIL i TEL. DO KONTAKTU

Oswiadczam, ze szkolenie dla ww. pracownikéw jest ksztatceniem zawodowym finansowanym w TAKO NIEO
catosci lub co najmniej 70% ze srodkéw publicznych (prosze zaznaczy¢ wtasciwe)

Prosze o przestanie faktury i certyfikatu na adres mailowy:

Dokonanie zgtoszenia na szkolenie jest réwnoznaczne z zapoznaniem sie i zaakceptowaniem regulaminu szkolen Fundacji
Rozwoju Demokracji Lokalnej zamieszczonym na stronie Organizatora www.frdl.mazowsze.pl oraz zawartej w nim Polityce
prywatnosci i ochrony danych osobowych.

Zgtoszenia prosimy przesytaé do 5 lutego 2023 r.
UWAGA Liczba miejsc ograniczona. O udziale w szkoleniu decyduje kolejno$é zgtoszen. Zgtoszenie na szkolenie musi zostaé
potwierdzone przestaniem do Osrodka karty zgtoszenia. Brak pisemnej rezygnacji ze szkolenia najpdzniej na trzy dni robocze przed
terminem jest rownoznaczny z obcigzeniem Panstwa naleznoscia za szkolenie niezaleznie od przyczyny rezygnacji. Ptatnosc nalezy
uregulowac przelewem na podstawie wystawionej i przestanej FV.

Podpis osoby upowaznionej




