Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje - 20 najczesciej stosowanych 4 000,00 PLN brutto

strategii i taktyk w negocjacjach 4 000,00 PLN netto
250,00 PLN brutto/h

250,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2023/07/24/123918/1905359

WARTO SZKOLIC

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Bialystok / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

ClA ® 16h

A % % K K 9 18.11.2024 do 19.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia to menedzerowie, liderzy zespotéw,
pracownicy dziatéw handlowych oraz wszyscy, ktérzy uczestniczg w
negocjacjach biznesowych i zawodowych. Szkolenie adresowane jest do

Grupa docelowa ustugi 0s6b chcacych doskonali¢ swoje umiejetnosci negocjacyjne, zdoby¢
nowe strategie i taktyki, oraz rozwija¢ kompetencje interpersonalne
potrzebne do skutecznego prowadzenia negocjacji i budowania
dtugotrwatych relacji z kontrahentami.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 11-11-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga "Negocjacje - 20 najczesciej stosowanych strategii i taktyk w negocjacjach" prowadzi do zwigkszenie
skutecznosci w negocjacjach — zaréwno pod wzgledem osigganych wynikdw, jak i utrzymywania dtugotrwatych relacji z
partnerami negocjacyjnymi, poznanie najczesciej stosowanych strategii i taktyk negocjacyjnych oraz uzyskanie
sprawnosci w ich stosowaniu, umiejetno$¢ wykrycia i obrony przed technikami, chwytami, trikami, grami i manipulacjami
wykorzystywanymi przez druga strone.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

W zakresie wiedzy; Uczestnik definiuje

trzy podstawowe strategie . .
. . . Uczestnik definiuje podstawowe
negocjacyjne, w tym budowanie relacji, . L Test teoretyczny
. L . . strategie negocjacyjne
kreowanie wrazenia i ustalanie poziomu

odniesienia.

W zakresie umiejetnosci; Uczestnik
organizuje proces negocjacyjny,
wykorzystujac ré6znorodne strategie i
4 .y 2 . . 9 Uczestnik organizuje proces
taktyki w zaleznosci od sytuacji. L Test teoretyczny
. . L negocjacyjny
Nadzoruje przebieg negocjaciji,
umiejetnie reagujac na dziatania drugiej
strony i podejmujac wtasciwe decyzje.

W zakresie kompetencji spotecznych;
Uczestnik monitoruje efektywnos$é

swoich dziatan negocjacyjnych, Uczestnik monitoruje efektywnos$é
S . L - Test teoretyczny
oceniajac ich skutecznosé¢ i dziatan negocjacyjnych

dostosowujac strategie do
zmieniajacych sie warunkow.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak



Program

Grupa docelowa szkolenia to menedzerowie, liderzy zespotéw, pracownicy dziatéw handlowych oraz wszyscy, ktérzy uczestniczg w
negocjacjach biznesowych i zawodowych. Szkolenie adresowane jest do osob chcacych doskonali¢ swoje umiejetnosci negocjacyjne,
zdoby¢ nowe strategie i taktyki, oraz rozwija¢ kompetencje interpersonalne potrzebne do skutecznego prowadzenia negocjac;ji i
budowania dtugotrwatych relacji z kontrahentami.

Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujgcy w celu wypracowania najkorzystniejszego podejécia oraz rozwigzan dla organizacji.

Forma zaje¢:
Praktyczne ¢wiczenia, dyskusje, éwiczenia indywidualne, angazujgce miniwyktady.

Liczba godzin ustugi jest liczona wedtug godzin zegarowych.
Program szkolenia:

Dzien |

Modut I. Trzy podstawowe strategie negocjacyjne

e Budowanie relacji — jak osigga¢ wysokie wyniki, a jednoczesnie zachowywacé dobre relacje
¢ Kreowanie wrazenia — klucz do udanych negocjacji
¢ Ustalanie poziomu odniesienia — punkt startowy do zamienienia przecietnych wynikéw na wybitne

Modut Il. Cztery najwazniejsze taktyki otwarcia — kiedy stosowaé, kiedy unikaé, jak sie broni¢

e Ambitne otwarcie — czym sie kierowa¢ przy ustalaniu punktu otwarcia negocjacji
 Smieszne pienigdze — jak przeliczaé koszty i zyski, zeby przekonaé druga strone
Standardowy sposéb dziatania — ulubiona zagrywka duzych graczy

e Cisza — efektywna technika budowania presji

Modut Ill. Dwie skuteczne strategie kooperacyjne — gdy naszym celem jest zbudowanie dtugotrwatej, owocnej relacji

e Systemowe myslenie o interesach — wyjscie poza ,putapke srodka tabeli”
e Poznawanie siebie i drugiej strony - ile druga strona wie o tobie? A co powinienes wiedzie¢ o nich? | co wiesz o wtasnym stylu i
btedach w negocjowaniu?

Modut IV. Nieznane warianty czterech powszechnie stosowanych taktyk manipulacyjnych - jak sie broni¢, a moze stosowaé¢?

e Dobry, zty policjant — gdy po drugiej stronie jest ich dwdjka, nawet gdy jeden jest tylko wspomniany
e Nagroda w raju - technika skuteczna niczym putapka na myszy

¢ Krakowskim targiem — podzielmy po potowie, (...ale to wy za to zaptacicie)

e Zastona dymna - gdy za pozorne ustepstwa dostajemy to, na czym nam naprawde zalezy

Dzien Il

Modut I. Negocjowanie z uparciuchami (trzy taktyki) — jak reagowac? kiedy samemu by¢ uparciuchem?

e Zdarta ptyta — gdy druga strona w kétko powtarza te same argumenty i obstaje przy swoim
¢ Sita pisma — jak negocjowac ze ,statym cennikiem” i zapisanymi regutami?
e Gra na czas — przedtuzanie, wywieranie presji czasowej albo stawianie ultimatéw - jak reagowac?

Modut Il. Dwa najczestsze sposoby wywierania wptywu gdy brakuje argumentéw — jak nie da¢ sie poniesé emocjom
e Ataki personalne — co robi¢, gdy negocjacje schodzg na dyskusje o ludziach zamiast o interesach

e Gra na litos¢ - jak odpowiadac, gdy kto$ powotuje sie na wtasna ,trudng sytuacje”

Modut Ill. Dwie taktyki etapu koricowego — na co uwazaé, gdy wydaje nam sig, ze negocjacje sg juz prawie zakoniczone



¢ Wyjscie — radykalna i ryzykowna taktyka — jak wyczu¢ moment gdy warto odej$¢ od stotu negocjacyjnego
¢ Oskubywanie — gdy umowa jest juz wtasciwie zawarta, a pojawiajg sie dodatkowe warunki
¢ Etyka stosowania strategii, taktyk, chwytéw i trikdw negocjacyjnych — praktyczne wskazdwki

Podsumowanie i zakonczenie szkolenia

Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukonczenia szkolenia.
Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecnos¢ na minimum 80% zaje¢ przewidzianych programem.

Sala szkoleniowa spetnia warunki lokalowe oraz sprzgtowe gwarantujgce prawidtowe przeprowadzenie szkolenia tj. m.in. (stoty, krzesta,
dostep do sieci internetowe;j, flipchart, rzutnik multimedialny, laptop)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie Szymon Necki 18-11-2024 08:00 08:15 00:15
do szkolenia

@D Ty

podstawowe
strategie
negocjacyjne

Szymon Necki 18-11-2024 08:15 10:15 02:00

Przerwa Szymon Necki 18-11-2024 10:15 10:30 00:15

Cztery

najwazniejsze

taktyki otwarcia

- kiedy Szymon Necki 18-11-2024 10:30 12:00 01:30
stosowag, kiedy

unikaé, jak sie

broni¢

Przerwa Szymon Necki 18-11-2024 12:00 12:15 00:15

Dwie

skuteczne

strategie

kooperacyjne -

gdy naszym Szymon Necki 18-11-2024 12:15 14:00 01:45
celem jest

zbudowanie

diugotrwatej,

owocnej relacji

Przerwa Szymon Necki 18-11-2024 14:00 14:15 00:15



Przedmiot / temat Data realizacji
iy Prowadzacy L,
zajeé zajeé

Nieznane

warianty

czterech

powszechnie

stosowanych Szymon Necki 18-11-2024
taktyk

manipulacyjnych

- jak sie broni¢, a

moze stosowaé?

Podsumowanie i .
| i Szymon Necki 18-11-2024
zakonczenie

szkolenia

Wprowadzenie Szymon Necki 19-11-2024
do szkolenia

Negocjowanie z
uparciuchami
(trzy taktyki) -
jak reagowac?
kiedy samemu
byé
uparciuchem?

Szymon Necki 19-11-2024

Przerwa Szymon Necki 19-11-2024

210 PUO

najczestsze
sposoby
wywierania
wptywu gdy
brakuje
argumentow —
jak nie dac¢ sie
poniesé
emocjom

Szymon Necki 19-11-2024

Przerwa Szymon Necki 19-11-2024

0 Dwie

taktyki etapu
koicowego - na
co uwazag, gdy
wydaje nam sie,
Ze negocjacje sg
juz prawie
zakoriczone

Szymon Necki 19-11-2024

Godzina
rozpoczecia

14:15

15:45

08:00

08:15

10:30

10:45

13:00

13:15

Godzina
zakonczenia

15:45

16:00

08:15

10:30

10:45

13:00

13:15

15:45

Liczba godzin

01:30

00:15

00:15

02:15

00:15

02:15

00:15

02:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Podsumowanie i .
j i Szymon Necki 19-11-2024 15:45 16:00 00:15
zakonczenie
szkolenia
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 250,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 250,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Szymon Necki

Jest trenerem umiejetnosci menedzerskich, szczegdlnie tych zwigzanych ze sztukg negocjacji,
zarzgdzaniem zespotem i skuteczng komunikacjg. Ukonczyt studia z psychologii na Uniwersytecie
SWPS w Katowicach. Posiada takze tytuty magistra z zarzadzania i marketingu (obydwa kierunki
studiowat na Uniwersytecie Jagielloriskim). Do$wiadczenie trenerskie zdobywat u boku cenionego
eksperta oraz trenera - prof. Zbigniewa Neckiego. Wspdlnie prowadzili treningi m.in. dla:
Vademecum, Anvix, Orylion, Asap Education, Osrodka Szkolen i Informacji Effect, May Agency
Training, a takze liczne zajecia w ramach studiéw podyplomowych (UJ, UP) oraz MBA (Politechnika
Krakowska). Prowadzi dziatalno$¢ naukowa w ramach studiéw doktoranckich z psychologii - jego
zainteresowania obejmujg negocjacje, komunikacje, teorie umystu oraz wptyw technologii ICT na
proces psychoterapii. Pracuje jako badacz w projekcie "SocialSelf" prowadzonym w Instytucie
Psychologii UJ. Nalezy do Polskiego Towarzystwa Psychoterapii Psychodynamicznej.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik szkolenia otrzyma od organizatora materiaty szkoleniowo - dydaktyczne w formie zeszytu uczestnika.



Adres

Biatystok
Biatystok

woj. podlaskie

Kontakt

O
)

Patrycja Sanok

E-mail patrycja.sanok@wartoszkolic.pl
Telefon (+48) 739 088 688



