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Izba Gospodarcza "Slask" zaprasza na dofinansowane w 50% szkolenie:Negocjacje w biznesie

min szkolena: 16-47.11.2016 1. (srods-czwartek) w godzinach 9:00-16:00

nia: Contrum Biznesu, Opole ul. Wroclawska 133

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w wiedze oraz umiejetnosci praktyczne z zakresu skutecznego komunikowania sie w
procesie negocjacji obarczonych ryzykiem konfliktu (interpersonalnego badz konfliktu interesow).

Szkolenie prowadzi:.......... Psycholog, specjalista PR i komunikacji w biznesie, trener z 15 letnim do$wiadczeniem. Szkoli gtéwnie z
zakresu kompetencji managerskich. Ponadto prowadzi szkolenia z zakresu negocjacji, obstugi klienta, komunikacji i stosunkéw
interpersonalnych, planowania i zarzadzania sobg w czasie, efektywnosci osobistej, zarzadzania zmiang oraz kryzysem, twérczego

rozwigzywania probleméw, budowy zespotéw oraz zarzadzania nimi,a takze radzenia sobie ze stresem oraz etykiety w biznesie.

CELE | KORZYSCI

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w wiedze oraz umiejetnosci praktyczne z zakresu skutecznego komunikowania si¢ w procesie
negocjacji obarczonych ryzykiem konfliktu (interpersonalnego badz konfliktu intereséw). Program szkolenia zostat skonstruowany tak, by
uczestnicy prze¢wiczyli wszystkie najwazniejsze etapy, od przygotowania poczawszy, na zamknieciu negocjacji skofnczywszy, uwzgledniajac
specyfike kwestii negocjacyjnych.

W czasie warsztatu uczestnicy:

- dowiedzg sie, jak btedy atrybucji (oceny) wptywaja na efektywnos$¢ w negocjacjach

- nabeda praktyczne umiejetnosci radzenia sobie w sytuacjach sporu / konfliktu i braku porozumienia

- poznajg rézne style negocjacyjne a takze techniki negocjacyjne oparte na modelu "win-win"(wygrany-wygrany)

- zdobeda praktyczne umiejetnosci eliminowania barier komunikacyjnych podczas negocjacji

- hauczg sie aktywnego stuchania, zadawania pytan wspierajgcych porozumienie a takze asertywnie reagowa¢ na manipulacje

- przec¢wiczg konstruowanie pakietéw negocjacyjnych, porzadkowania wiedzy o interesach wszystkich stron, tworzenia BATNA (Best Alternative
To Negotiated Agreement - najlepsza alternatywa dla negocjowanego porozumienia)

- uSwiadomig sobie wage postawy win-win (wygrany-wygrany), koncentrujacej sie na interesach, a nie na stanowiskach.

- przeéwicza $wiadome korzystanie z jezyka pozytywnego, jezyka korzysci oraz komunikatu "ja" w komunikacji interpersonalne;j.

- nabeda wiedze o specyfice sytuacji kryzysowych / konfliktowych — ich etapach, reakcjach na nie oraz sposobach radzenia sobie z nimi
- naucza si¢ budowac strategie dla zespotéw negocjacyjnych

- poznajg taktyki negocjacyjne oraz ich adekwatne stosowanie podczas negocjacji

1. Wprowadzenie do tematyki negocjaciji

a. model negocjacji oparty na filozofii "win-win" (wygrany-wygrany).
b. jak koncentrowac sie na interesach, a nie na stanowiskach ? (zasada: "negocjuj sprawy, a nie ludzi").
. negocjacje skoncentrowane na budowaniu lub podtrzymaniu partnerskich relacji — szanse i zagrozenia

d. negocjacje, jako prowadzenie dialogu — aspekty dojrzatej i skutecznej komunikacji interpersonalnej i jej rola w osigganiu
dtugofalowego porozumienia.

e. btedy atrybucji (oceny) — najczestsze atrybucje i btedy komunikacyjne (spostrzeganie bez ocen).

2. Przygotowanie do negocjaciji

a. ustalanie celéw oraz ich priorytetyzacja ("mniej znaczy wiecej")

b. zasady przygotowywania BATNA (najlepsza alternatywa, jako zaplecze negocjacyjne)
c. porzadkowanie kwestii negocjacyjnych oraz intereséw obu stron

d. tworzenie pakietéw negocjacyjnych, z uwzglednieniem intereséw obu stron

e. rola postawy i nastawienia negocjatora dla wyniku negocjacji — przydatne kompetencje i umiejetnosci sprawnego negocjatora
3. Komunikacja w negocjacjach oraz w zarzadzaniu sytuacjg kryzysowa

a. aktywne stuchanie stuzace porzadkowaniu kwestii negocjacyjnych —zadawanie pytan, parafrazowanie i klaryfikacja; weryfikacja
tresci wypowiedzi

b. "putapki" przekonywania do wtasnych racji; argumentowanie jezykiem pozytywnym oraz jezykiem korzysci — kiedy i w jaki spos6b stosowac ?
c. komunikat "ja", jako narzedzie stuzace radzeniu sobie z manipulacjami podczas negocjacji; precyzowanie présb o informacje zwrotng
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d. spdjnos¢ komunikacji werbalnej i niewerbalnej — w jaki sposéb komunikaty niewerbalne wptywaja na odbiér i rozumienie komunikatu

werbalnego
4. Faza tzw. wrzenia - zarzadzanie konfliktem

a. diagnozowanie faz sytuacji konfliktowej — kryzys, jako szansa, a nie zagrozenie
b. kontrola | zarzadzanie negatywnymi emocjami w negocjacjach
c. techniki neutralizowania zniechecenia, wrogosci, oporu i bezradno$ci

d. mediacje, jako metoda konstruktywnego rozwigzywania konfliktow w zespole
5. Strategie i taktyki negocjacyjne

a. strategia, jako scenariusz dziatan i reakcji na kazdym z etapéw negocjacji — metodyka ustalania strategii dla zespotéw negocjacyjnych

b. taktyki negocjacyjne: rodzaje i ich adekwatne zastosowanie

c. narzedzia komunikacyjne diagnozujace manipulacje partneréw negocjacyjnych — podsumowywanie, uszczegoétawianie deklaracji,

precyzowanie scenariuszy réznych rozwigzan kwestii spornych

- certyfikat uczestnictwa

- materiaty szkoleniowe, notatniki, dtugopisy,
- catodniowe przerwy kawowe,

- obiad podczas kazdego dniaszkolenia.

W szkoleniu moze uczestniczy¢ tylko 1 osoba z danej firmy.

Zapisy na szkolenia oraz dodatkowe informacije:
Dodatkowe informacje mozna uzyskac telefonicznie pod numerem 77 453 84 83.

Zgtoszenia prosimy wysyta¢ mailowo na adres szkolenia@igsilesia.pl

Formularz zgtoszeniowy znajduje si¢ TUTAJ [pobierz]

Zapraszamy rowniez na inne szkolenia organizowane przez nas w najblizszym czasie:

1. Czas pracy kierowcédw w transporcie - 21.11.2016 r.
2. Warsztaty komputerowe AutoCad st. | - 22-24.11.2016 r.

3. Warsztaty: Zarzadzanie i kierowanie konfliktem - 12-13.12.2016 r.
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http://igsilesia.pl/images/Formularz_zgloszeniowy.DOC

