Mozliwos$¢ dofinansowania

Negocjacje biznesowe - techniki i 1 832,70 PLN brutto

mechanizmy wywierania wptywu, perswazji 1490,00 PLN netto
mn Numer ustugi 2024/09/11/47095/2303926 166,61 PLN brutto/h
135,45 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Osoby negocjujgce z partnerami biznesowymi, handlowcy, kierownicy,
Grupa docelowa ustugi osoby zarzadzajgce oraz inne negocjujace
z klientem zewnetrznym i wewnetrznym.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 19-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 11

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Nabycie praktycznych umiejetnosci prowadzenia negocjacji, ze szczegdlnym uwzglednieniem technik budowania
kontaktu, przetamywania oporu i wywierania wptywu.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Umiejetnos¢ przygotowania i
prowadzenia negocjacji zgodnie z
zaplanowanym scenariuszem;
umiejetnosé wykorzystania poznanych
technik pokonywania oporu w kontakcie
z klientem; umiejetno$¢ motywowania
kontrahentéw do podejmowania Uczestnictwo w zajeciach Wywiad swobodny
sprzyjajacych decyzji; umiejetnosé
prowadzenia negocjacji w sytuacjach
konfliktowych i pod presjg; umiejetnos¢
wykorzystania swoich mocnych stron i
formutowania przekonywujacych
argumentow

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

potwierdza

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

potwierdza

Program

1. Przygotowanie mentalne i wewnetrzna motywacja w procesie negocjacji:

+ Zmiana wtasnego nastawienia i motywacji,

+ Techniki budowania pewnosci siebie, okreslenie mocnych i stabych stron osobowosci istotnych w kontakcie z klientem podczas
negocjacji.

« Czynniki motywujgce mnie do dziatania czy tylko kasa? Automotywacja.

* Motywowanie do wspétpracy i wiekszych osiggnie¢, wyznaczanie celéw i ich realizacja.

+ Jak znalez¢ i rozwing¢ swoj najwiekszy czynnik motywacyjny przed rozpoczeciem negocjac;ji?

2. Komunikacja w procesie negocjacji:

+ ,SPIRALA AKTYWNEGO StUCHANIA” - od zorientowania na rozméwce do intencji rozméwcy — éwiczenia

w zakresie technik aktywnego stuchania: parafraza, pytania, klaryfikacja, odzwierciedlanie emocji, podsumowywanie, ktérych celem jest
nauczenie metod zachecania do dyskusji i opiniowania negocjowanego kontraktu zamiast oceniania, interpretowania i wydawania



polecen.
+ ,SZTUKA ZADAWANIA PYTAN" - od ogétu do szczegétu. Technika lejka — zadawanie pytan, zmierzajacych do celu, czyli uzyskania
oczekiwanej odpowiedzi. Pytanie otwarte, zamknigte, sugerujace, hipotetyczne. Ustalanie potrzeb klienta.

3. Jezyk ciata i jego wptyw na przebieg negocjacji:

« Sita komunikacji niewerbalnej. Dlaczego zwracamy szczegélng uwage na to jak sie zachowujemy oraz jak odbierajg nas inni?

* Prezentacja i autoprezentacja podczas negocjacji. Jak stworzy¢ spojny wizerunek podczas negocjacji by poziom werbalny i niewerbalny
byt identyczny?

+ Techniki budowania wiarygodnosci przekazu: ton gtosu, gesty, stowa.

+ Dopasowanie sie do rozmoéwecy, czyli odzwierciedlanie swoim zachowaniem zachowania partnera w rozmowie.

4. Wiasny styl negocjacyjny oraz rozpoznawanie partnera biznesowego:

- Strategie i taktyki negocjacyjne: negocjacje konfrontacyjne i negocjacje integrujgce. Wyboér strategii negocjacyjne;.
+ Komunikacja bez przemocy Rosenberga

+ Planowanie procesu negocjacji nastawionych na dtugofalowg wspétprace z partnerem.

* Przygotowanie do negocjacji — schemat postepowania.

+ Wyznaczanie celéw negocjacji. Rozpoznawanie celéw negocjacji drugiej strony.

+ Pojecie BATNA - jakie sg najlepsze alternatywy dla negocjowanego porozumienia?

* Rola i znaczenie ustepstw.

5. Elementy procesu negocjaciji:

+ Momenty trudne w trakcie negocjacji.

* Negocjacje przez telefon.

+ Negocjacje ze statymi klientami - jak wprowadza¢ zmiany w warunkach wspotpracy?
* Renegocjacje warunkdéw umowy — impas, agresja partnera, unikanie nacisku.

+ Szukanie obszaréw wspdlnych i mozliwosci porozumienia.

+ Troska o nieformalnos$¢ kontaktu.

6. Z kim bede negocjowat?

« Typy osobowosci, jak bede negocjowat z poszczegdlnym typem osoby.

* Tozsamos$¢ negocjatora.

+ Jak zadawac pytania, jakich uzywac argumentow i jak wywieraé¢ wptyw by partnerzy podjeli decyzje.
« Testy na typ osobowosci, oraz obrazowy miniwyktad nt. danych typow.

7. Rola psychologii w negocjacjach:

+ Techniki perswazji w negocjacjach.

+ Obrona przed ,agresjg” i manipulacja w procesie negocjacji.

+ Perswazyjna komunikacja lingwistyczna - stowo w negocjacjach.

+ Wazne stowa i zwroty oraz te, ktérych nalezy nie uzywaé negocjujac.

+ Programowanie za pomoca pozytywnych stow.

+ Forma i struktura jezyka i jej znaczenie w skutecznym oddziatywaniu na rozméwce.

+ Podstawowe reguty i techniki wywierania wptywu. Prezentacja regut i technik perswazji z zastosowaniem omoéwionych regut perswazji.
+ Rekomendacja za pomoca jezyka korzysci. Sztuka argumentowania swoich racji.

- Wtasciwa i przekonywujgca prezentacja swoich warunkdw.

8. Budowanie pozytywnej atmosfery i relacji z klientem po zakonczonych negocjacjach:
* Znaczenie podsumowania i zakoriczenia rozmoéw negocjacyjnych.

* Rola dobrego zakornczenia negocjacji niezaleznie od ich wyniku.

+ Budowanie trwatych relacji i” mostéow w przysztos$¢”.

+ Metody ewaluacji negocjacji i kontrola realizacji zatozonych wczesniej celow.

9. Cwiczenia praktyczne z wykorzystaniem konkretnych sytuaciji Uczestnikéw z zakresu negocjacji z klientem: renegocjacje, zmiana
postaw, negocjacje twarde, negocjacje miekkie, rozmowa telefoniczna, zamykanie negocjaciji, praca z oporem w negocjacjach, czynienie
ustepstw w negocjacjach.

10. Podsumowanie warsztatéw. Deklaracja wdrozen i zastosowania poznanych technik i zachowan.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 12



Przedmiot / temat
zajec

Przygotowanie
mentalne i
wewnetrzna
motywacja w
procesie
negocjacji

Komunikacja w
procesie
negocjacji

Jezyk ciata
i jego wptyw na
przebieg
negocjacji

Przerwa

Wtasny styl
negocjacyjny
oraz
rozpoznawanie
partnera
biznesowego

Elementy

procesu
negocjacji

Z kim bede
negocjowat?

Rola

psychologii w
negocjacjach

Budowanie
pozytywnej
atmosfery i
relacji z klientem
po zakonczonych
negocjacjach

Przerwa

Prowadzacy

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz

Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Arkadiusz
Bednarski

Data realizacji
zajeé

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:00

12:00

13:00

13:30

14:30

10:00

11:00

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

11:00

12:00

13:00

13:30

14:30

15:30

11:00

12:00

13:00

13:30

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Cwiczenia

praktyczne z
wykorzystaniem

konkretnych .
. Arkadiusz
sytuacji . 26-11-2024 13:30 15:00 01:30
. Bednarski
Uczestnikéw z
zakresu
negocjacji z
klientem

Podsumowanie
warsztatow.

Deklaracja .
L. Arkadiusz
wdrozen i . 26-11-2024 15:00 15:30 00:30
i Bednarski
zastosowania
poznanych
technik i
zachowan.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1832,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1490,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 166,61 PLN

Koszt osobogodziny netto 135,45 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Arkadiusz Bednarski

‘ ' Arkadiusz Bednarski - trener i praktyk zarzadzania, sprzedazy i negocjacji. Posiada ponad 25-letnie
doswiadczenie zawodowe w sprzedazy i w zarzadzaniu. Pracowat miedzy innymi dla Allianz,
Winterthur, ING, BRE Banku, Unity Line, 5net. Autor projektéw budowy i zarzagdzania sieciami
sprzedazy oraz systeméw, metod i materiatéw szkoleniowych. W roku 2003 tworzyt projekt doradczy
w zakresie sprzedazy i marketingu produktéw telekomunikacyjnych dla polskiego



przedstawicielstwa ponadnarodowego koncernu Brother. Byt cztonkiem zespotu realizujgcego
projekt wdrazania do eksploatacji promu pasazersko — towarowego ,Polonia”. Uczestniczyt w
rozwoju polskiego rynku ubezpieczen i funduszy emerytalnych, wspéttworzac jedng z najwiekszych
agencji finansowo — ubezpieczeniowych w pétnocno — wschodniej Polsce. Autor 16 ksigzek, w tym
superbestsellera ,Mistrz Sprzedazy”, ktéry doczekat sie czterech wydan. W ponad dwudziestoletniej
karierze trenerskiej przeszkolit osobiscie ponad 12 tys. oséb. Jego klientami sg polskie i
zagraniczne firmy, a takze mate i duze przedsiebiorstwa. Prowadzi szkolenia z zakresu sprzedazy,
obstugi klienta, zarzadzania i rozwoju osobistego

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet autorskich materiatow w wersji elektronicznej, utatwiajgcych prace podczas zaje¢ i umozliwiajacych zastosowanie poznanych
metod w przedsiebiorstwie po zakonczeniu szkolenia

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach dofinansowanych z Podmiotowego Systemu Finansowania jest zatozenie konta w
Bazie Ustug Rozwojowych, zapis na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego
Operatora, dysponenta funduszy publicznych, do ktérego sktadajg Paristwo dokumenty o dofinansowanie do ustugi rozwojowe;j.

Informacje dodatkowe

Komplet autorskich materiatow w wersji elektronicznej, utatwiajgcych prace podczas zaje¢ i umozliwiajacych zastosowanie poznanych
metod w przedsiebiorstwie po zakonczeniu szkolenia.

Warunki techniczne

Kazda zgtoszona osoba musi dysponowa¢ komputerem lub innym urzadzeniem mobilnym z wbudowanym gtosnikiem (opcjonalnie
kamerg i mikrofonem) oraz dostepem do Internetu.

Wyzej wymieniony sprzet nie obliguje Paristwa do udostepniania swojego wizerunku, jest potrzebny, aby méc aktywnie uczestniczyé w
szkoleniu.

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:

+platforma komunikacyjna — MS Teams.

‘wymogi sprzetowe: komputer stacjonarny lub laptop, kamera wbudowana lub na USB, mikrofon, stuchawki lub gtos$niki,

system operacyjny minimum Windows XP/MacOS High Sierra, min 2 GB pamigci RAM, pamie¢ dysku minimum 10GB,

tacze internetowe minimum 10 kb/s,:link z zaproszeniem na szkolenie zostanie przestany drogg e-mail na 2 dni przed szkoleniem,
dotgczenie do szkolenia na platformie MS Teams.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@szkolenia-dofinansowane.net

Telefon (+48) 22 2082 826

Agata Boniakowska



