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Program szkolenia pt.: ,Negocjacje w biznesie”

Wymagania wstepne: checi i pozytywne nastawienie.

Celem szkolenia jest wzrost kompetencji Uczestnikdédw — oséb planujgcych rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej lub prowadzgcych mate firmy,
klientéw i klientek Poznanskiego Osrodka Wspierania Przedsiebiorczosci w zakresie prowadzenie efektywnych negocjacji biznesowych.

Korzysci ze szkolenia:

Uczestnicy nabedg /pogtebig /utrwalg:

— Wiedze dotyczgcq podstaw prowadzenia negocjacji w biznesie.

— Wiedze w zakresie technik negocjacyjnych.

— Umiejetnosci formutowania celdw negocjacyjnych oraz zestawu najlepszych alternatyw do negocjowanej umowy (BATNA).
— Umiejetnosci argumentowania i przekonywania.

— Umiejetnosci radzenia sobie w sytuacjach trudnych, ktére moga pojawi¢ sie podczas negocjacji.

— Postawe obrony przed manipulacjg w negocjacjach.

— Postawe aktywnego stuchania partnera negocjacji.

Opis metodyki przeprowadzenia szkolen:

Zajecia warsztatowe prowadzone zgodnie z zasadami uczenia sie osdb dorostych. 80% szkolenia stanowi warsztat a wiec ¢wiczenia praktyczne -
odgrywanie rol, gier, symulacji, pracy w grupach, dyskusji moderowanych, burz mézgdéw, treningdw umiejetnosci, analizowania studium
przypadkéw, udzielania informacji zwrotnych, natomiast pozostate 20% to mini wyktad wprowadzajgcy uczestnikdw w tematyke zagadnien
potrzebng do podejmowania dalszych dziatan.



METODA | CWICZENIA

CZAS

MODUL ZAGADNIENIA Zajeé Zajeé
teoretycznych | praktycznych
Wprowadzenie do szkolenia:
1. Przedstawienie sie. .
2. Prezentacja celu i agendy szkolenia. Autopre.zentcaqa tren‘er,a.
3. Zebranie indywidualnych oczekiwar Wypowiedzi Uczestnikéw — rundka startowa. 0,0h 0,5h
odnosnie szkolenia. Testy.
4. Woypetnienie pretestow.
1. Definicja i istota negocjacji.
2. Etapy negocjacji
e Przygotowanie
e Budowanie zaufania
e Rozeznanie
Modut I: e Skuteczna prezentacja Film edukacyjny prezentujacy zasady
Negocjacje e Odpieranie zarzutéw komunikacji interpersonalnej.
i ich etapy e Finalizacja Zladanie w grupach.
(7 godz. lekcyjne) e Utrzymanie relacji. Cwiczenia w parach w formutowaniu celéw
3. ,Srodowisko” skutecznych negocjaciji. negocjacyjnych.
4. Komunikacja interpersonalna w Analiza zachowan partnera negocjacji. 2,0h 4,5h

negocjacjach.
5. Znaczenie komunikacji pozawerbalnej w
interpretacji zachowan partnera
negocjacyjnego
Negocjacje emocjonalne a racjonalne
Scenariusz negocjacji.
Role negocjacyjne w zespole
. Aspekty techniczne negocjacji.
10. Etykieta biznesowa w negocjacjach.
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Dyskusja moderowana.

Gietda pomystow. Zapis wnioskdw na Flip-
charcie.

Prezentacja multimedialna trenera.
Analiza najcze$ciej popetnianych btedéw




Modut II: Style i

1. Analiza osobowosci negocjatoréow
e Typy negocjatorow

e (Odpowiednia strategia pracy z réznymi

grupami odbiorcow
e Jakim jestem negocjatorem

Kroétkie filmy edukacyjne prezentujace
wykorzystanie technik negocjacyjnych.
Praca z kamera.

Scenki sytuacyjne.

Trening umiejetnosci komunikacyjnych
sprzyjajacych wypracowaniu

ne;zf::']ar::l:/(jlne (sprzedawca) satysfakcjonujgcego porozumienia. 2,5h 4,5h
. 2. Prezentacja wybranych technik Testy osobowosci
(7 godz. lekcyjne) L ) )
negocjacyjnych wraz z ich skutecznym Dyskusja moderowana.
zastosowaniem. Prezentacja multimedialna trenera.
3. Pufapki stosowania technik Gietda pomystéw. Zapis wnioskéw na Flip-
negocjacyjnych. charcie.
Analiza najczesciej popetnianych bteddw.
1. Zte nawyki, btedy i mity negocjacyjne.
2. Dziatania ,antykryzysowe” w sytuacjach
trudnych.
3. Rdznice kulturowe w negocjacjach. Studia przypadkéw majace na celu
4. Techniki rozwigzania sytuacji identyfikacje sytuacji ktére moga pojawic sie
problemowych. podczas negocjac;ji.
Modut IiI: 5. Zachowania asertywne. Radzenie sobie z Praca z kamera.
. ) presjq i manipulacja Scenki sytuacyjne. 2,0h 3,5h
Sytuacje trudne e Asertywnos$¢ - wazna umiejetnos¢ Dvskusi d
i konfliktowe e Taktyki asertywnosci o mo erlo'war:. [
w negocjacjach 6. Praca nad emocjami Prez.entaqla ml’J t.lme ia na.n trenera. ’
(6 godz. lekcyjne) : . ap_ah_ze najczesciej popeinl_anych btedéw oraz
e Negocjator kontra stres réznice kulturowe w negocjacjach
e Negocjator a partner — praca nad
emocjami
Podsumowanie szkolenia: Podsumowanie Trenera. 0,5h 0,0h

1. Przypomnienie przerabianego materiatu

Testy.




szkoleniowego. e Rozdanie certyfikatéw.

2. Autorefleksja uczestnikéw szkolenia na
temat przerabianego materiatu
szkoleniowego.

3. Woypetnienie posttestow.

4. Woypetnienie ankiet oceny szkolenia.

tacznie ilos¢ godzin dydaktycznych:

7,0h

13,0 h

Literatura:

1. ALLAN i BRBARA PEASE — Mowa ciata

2. Rolf H. Ruhleder — Po prostu sprzedawac lepiej- wyd. Studio Emka, Warszawa

3. H.Bardulak, J. Bardulak — Negocjacje handlowe — wyd. PWE, Warszawa

4. A. Batko — Sztuka perswazji czyli jezyk wptywu i manipulacji — wyd. Helion, Gliwice

5. J. llich — Wygrywanie negocjacji — wyd. Rebis, Poznan

6. K.Hogan, J. Speakman — Perswazja. Psychologiczne taktyki wywierania wptywu —wyd. Helion, Gliwice

Sposdéb i forma zaliczenia:

Obecnosc na wszystkich godzinach zajeé, aktywne uczestnictwo w ¢wiczeniach i warsztatach, zaliczenie testu koricowego — uzyskanie minimum 60%.




