Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje i psychomanipulacje — jak 3 000,00 PLN brutto
negocjowac¢ w $wiecie agresywnego 3000,00 PLN  netto
biznesu 187,50 PLN brutto/h

187,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2023/07/26/123918/1908109

WARTO SZKOLIC

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Krakéw / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

CIA ®© 16h

% % * K B 09.10.2024 do 10.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia to osoby zajmujace sie negocjacjami w
biznesie, zaréwno na stanowiskach menedzerskich, jak i w dziatach
sprzedazy, zakupéw, lub innych dziatach odpowiedzialnych za
negocjacje, przedsigbiorcy, ktdrzy chca rozwija¢ swoje umiejetnosci
negocjacyjne w celu osiggania lepszych wynikéw handlowych i
biznesowych, osoby zainteresowane poszerzeniem swojej wiedzy na
temat psychomanipulacji, technik negocjacyjnych oraz sposobow
obrony przed manipulacjami.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 01-10-2024
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 i psychomanipulacje — jak negocjowaé w $wiecie agresywnego biznesu" prowadzi do
zwiekszenie skutecznosci w negocjacjach — zaréwno pod wzgledem osigganych wynikoéw, jak i

utrzymywania dtugotrwatych relacji z partnerami negocjacyjnymi, nabycia umiejetnos$ci negocjowania z partnerami
stosujgcymi agresywny styl negocjacyjny, poznania najczesciej stosowanych strategii i taktyk negocjacyjnych oraz

uzyskania sprawnosci w obronie przed nimi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

W zakresie wiedzy: uczestnik definiuje
subtelne techniki wptywu, emocjonalne
manipulacje, interpretuje mowe ciata,
oraz role sposobu méwienia w
negocjacjach.

W zakresie umiejetnosci: uczestnik
radzi sobie z trudnymi negocjatorami
poprzez zastosowanie odpowiednich
zagrywek, takich jak BATNA, ataki
personalne, czy negocjacje z
uzaleznionymi partnerami.

W zakresie kompetencji spotecznych:
uczestnik pracuje ze $wiadomoscia
poziomu swojej wiedzy i umiejetnosci,
oraz wykorzystania ich w codziennej
pracy zawodowej.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik rozréznia sytuacje, w ktérych
zastosowanie podejscia wygrana-
wygrana jest najbardziej korzystne od
sytuacji wymagajacych bardziej
rygorystycznego podejscia.

Uczestnik aktywnie stosuje zdobyte
umiejetnosci negocjacyjne w praktyce,
zaréwno w sytuacjach wygrana-
wygrana, jak i podczas negocjacji z
agresywnymi partnerami

Uczestnik sprawnie obstuguje rézne
strategie negocjacyjne, dostosowujac je
do konkretnych kontekstow i partneréw
biznesowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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 weryfikacji?

Tak

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

Tak



Program

Grupa docelowa szkolenia to osoby zajmujgce sie negocjacjami w biznesie, zaréwno na stanowiskach menedzerskich, jak i w dziatach
sprzedazy, zakupéw, lub innych dziatach odpowiedzialnych za negocjacje, przedsiebiorcy, ktérzy chca rozwija¢ swoje umiejetnosci
negocjacyjne w celu osiggania lepszych wynikéw handlowych i biznesowych, osoby zainteresowane poszerzeniem swojej wiedzy na
temat psychomanipulacji, technik negocjacyjnych oraz sposobéw obrony przed manipulacjami.

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

Forma zaje¢:
Praktyczne ¢wiczenia, dyskusje, éwiczenia indywidualne, wyktady.

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

Modut I. GDY BIZNES NIE JEST DRAPIEZNY - PODEJSCIE WYGRANA-WYGRANA W BIZNESIE A.D. 2018 (WEDLUG HARVARDZKIEJ
SZKOLY NEGOCJACJI):

e test diagnostyczny ,win-win w mojej branzy?” — proste narzedzie pozwalajgce sprawdzi¢ na ile wtasna branza/biznes ma potencjat
do osiggania win-win.

¢ fakty i mity podejscia win-win - kiedy do niego dazyé¢, a kiedy je porzuci¢?

e 8 drég do kontraktu integracyjnego — mato znane drogi do win-win

Modut II. GDY BIZNES JEST DRAPIEZNY - PODSTAWOWE MECHANIZMY | REGULY DZIALANIA PSYCHOMANIPULACJI W
AGRESYWNYCH NEGOCJACJACH

¢ mentalnos¢ negocjatoréw nastawionych na wygrang za wszelkg cene — czym sie kierujg, jak dziatajg, jak z nimi rozmawiacé?
¢ procesy kognitywne stojace u podstaw technik wptywu — klucz do zamiany przecietnych wynikéw na wybitne wedtug Neckiego
e warunki podstawowe skutecznosci psychomanipulacji — co musi zosta¢ spetnione, aby perswazja byta skuteczna?

Modut Ill. CZEGO BIZNES MOZE NAUCZYC SIE OD TECHNIK UZYWANYCH PRZEZ NEGOCJATOROW FBI? (NEGOCJACJE Z
AGRESORAMI WEDLUG CHRISA VOSSA)

* subtelne techniki wptywu — charyzma i gra na odruchach (¢wiczenia)

¢ emocjonalne manipulacje w negocjacjach wedtug szkoty FBI — skuteczna droga do przewagi negocjacyjnej

e co Ci powie mowa ciata — subtelne znaki i oczywiste ,poker tells”

e spos6b méwienia jako kluczowy komunikat - bo fundamentalne znaczenie w negocjacjach ma nie tylko co méwisz, ale JAK méwisz
(wiczenie i analiza)

Modut IV. GDY STOSUJA NA NAS TECHNIKI PSYCHOMANIPULACYJNE - CZTERY NAJCZESCIEJ STOSOWANE | NAJBARDZIEJ
PERFIDNE (JAK SIE BRONIG?)

¢ 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)

¢ oskubywanie — gdy umowa jest juz wtasciwie zawarta, a pojawiajg sie dodatkowe warunki

Dzien Il
Modut I. ULUBIONE ZAGRYWKI DUZYCH, PRZEBIEGLYCH | ,TRUDNYCH"” GRACZY

e ,mam stu takich jak ty na twoje miejsce” - BATNA i blef BATNA.

o ,tak wyglada standardowa umowa” - jak odpowiadac?

¢ ataki personalne — co robi¢, gdy negocjacje schodzg na dyskusje o ludziach zamiast o interesach

e irytatory — jak reagowac?

* negocjacje gdy jestesmy uzaleznieni od jednego partnera — np. z monopolistami, kluczowymi klientami — wskazéwki i analiza case
study



Modut II. KTORE STRATEGIE NEGOCJACYJNE STOSOWAC? TRZY ZDECOWANIE WARTE POLECENIA

e ambitne otwarcie — czym kierowac sie przy ustalaniu punktu otwarcia negocjacji
e zastona dymna - gdy za pozorne ustepstwa dostajemy to, na czym nam naprawde zalezy

e poznawanie siebie i drugiej strony - ile druga strona wie o tobie? A co ty powiniene$ wiedzie¢ o nich? | co wiesz o wtasnym stylu i
btedach w negocjowaniu?

Modut Ill. CZTERY KLUCZOWE KOMPETENCJE KAZDEGO NEGOCJATORA

¢ kreowanie zadowolenia — jak ksztattowa¢ poczucie zadowolenia drugiej strony nie rezygnujac z wysokich zyskéw?

e obrona ceny - jak broni¢ ceny... i przeprowadzac¢ na nig atak

« elastyczne podejscie - jak dostosowac styl negocjacji do osobowosci drugiej strony (4 typy osobowosci negocjacyjnych)

¢ budowanie relacji — jak negocjowaé, zeby budowac stabilne relacje biznesowe na wiele lat, a jednoczesnie osiggaé
satysfakcjonujgce wyniki

Podsumowanie i zakoniczenie szkolenia

Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukoriczenia szkolenia.
Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecno$é na minimum 80% zaje¢ przewidzianych programem.

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

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L . . 3 . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Wprowadzenie Szymon Necki 09-10-2024 08:00 08:15 00:15
do szkolenia

(] Gov

BIZNES NIE JEST

DRAPIEZNY -

PODEJSCIE

WYGRANA-

WYGRANA W Szymon Necki 09-10-2024 08:15 10:15 02:00
BIZNESIE A.D.

2018 (WEDLUG

HARVARDZKIEJ

SZKOLY

NEGOCJACJI)



Przedmiot / temat
zajec

&0 oo

BIZNES JEST
DRAPIEZNY -
PODSTAWOWE
MECHANIZMY |
REGULY
DZIALANIA
PSYCHOMANIPU
LACJIW
AGRESYWNYCH
NEGOCJACJACH

CZEGO

BIZNES MOZE
NAUCZYC SIE OD
TECHNIK
UZYWANYCH
PRZEZ
NEGOCJATORO
W FBI?
(NEGOCJACJE Z
AGRESORAMI
WEDLUG CHRISA
VOSSA)

@ oo

STOSUJA NA
NAS TECHNIKI
PSYCHOMANIPU
LACYJNE -
CZTERY
NAJCZESCIEJ
STOSOWANE |
NAJBARDZIEJ
PERFIDNE (JAK
SIE BRONIC?)

Podsumowanie i
zakonczenie
szkolenia

Wprowadzenie
do szkolenia

ULUBIONE
ZAGRYWKI
DUZYCH,
PRZEBIEGLYCH |
,TRUDNYCH"
GRACZY

Prowadzacy

Szymon Necki

Szymon Necki

Szymon Necki

Szymon Necki

Szymon Necki

Szymon Necki

Data realizacji
zajeé

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

09-10-2024

10-10-2024

10-10-2024

Godzina
rozpoczecia

10:15

12:00

14:00

15:45

08:00

08:15

Godzina
zakonczenia

12:00

14:00

15:45

16:00

08:15

10:30

Liczba godzin

01:45

02:00

01:45

00:15

00:15

02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

KTORE

STRATEGIE
NEGOCJACYJNE
STOSOWAC?
TRZY
ZDECOWANIE
WARTE
POLECENIA

Szymon Necki 10-10-2024 10:30 13:00 02:30

CZTERY

KLUCZOWE

KOMPETENCJE Szymon Necki 10-10-2024 13:00 15:45 02:45
KAZDEGO

NEGOCJATORA

Podsumowanie i

, R Szymon Necki 10-10-2024 15:45 16:00 00:15
zakonczenie

szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 187,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
O Szymon Necki

‘ ' 0d 2014 roku prowadzi dziatalnos¢ szkoleniowo-konsultingowa. W jej ramach projektuje i wdraza
programy szkoleniowe i mentoringowe z zakresu kompetencji menedzerskich, szczegdlnie tych
zwigzanych z negocjacjami i skuteczng komunikacja.



W ciggu ostatnich 9 lat zrealizowat okoto 2500 godzin szkolen dla ponad 120 firm i instytuciji, a
takze w ramach szkolen otwartych i zaje¢ na studiach podyplomowych i MBA.

Wspiera firmy z branz finansowej, edukacyjnej, budowlanej, chtodniczej, automotive, medycznej,
FMCG i przemystu ciezkiego w uporzadkowaniu i zoptymalizowaniu proceséw negocjacyjnych.

Doswiadczenie trenerskie zdobywal u boku cenionego eksperta oraz trenera - prof. Zbigniewa
Neckiego, autora jednego z pierwszych podrecznikéw negocjacji na polskim rynku wydawniczym
oraz zatozyciela Katedry Negocjacji na Uniwersytecie Jagiellorskim.

Posiada trzy tytuty magistra: z zarzadzania, marketingu i psychologii. Prowadzi dziatalno$¢ naukowg
w ramach studiow doktoranckich w Instytucie Psychologii Uniwersytetu Jagiellorskiego.

Specjalizuje sie w szkoleniach dla doswiadczonych profesjonalistow, ktérzy oczekujg praktycznej
wiedzy, gotowej do zastosowania w ztozonych procesach negocjacyjnych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

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

Adres

Krakéw
30-001 Krakow

woj. matopolskie

Kontakt

O
—

Patrycja Sanok

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



