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1. Szkolenie “"Negocjacje”

Skuteczne przeprowadzenie procesu negocjacji moze przyczynic sie do uzyskania wielu
korzysci zaréwno w zyciu osobistym, jak i w karierze profesjonalnej.

Dla wielu firm, organizacji publicznych, budzetowych, fundacji i jednostek edukacyjnych
negocjacje znajomosc¢ technik negocjacyjnych moze okazac sie kluczowe za wzgledu na
problemy w funkcjonowaniu, dobieraniu dostawcéw i klientow, a takze osiggnieciu
zamierzonych celéow biznesowych czy organizacyjnych.

Negocjacje towarzysza nam praktycznie w kazdym aspekcie zycia zawodowego i
prywatnego, dobrze jest wiec znac¢ techniki negocjacyjne oraz potrafi¢ z sukcesem
doprowadzi¢ do osiggniecia kompromisu z drugq strong transakcji / umowy / uzgodnien.
Style i cele negocjacyjne mogg sie rézni¢ w zaleznosci od kraju, kultury oraz organizacji, z
ktoérych pochodza osoby negocjujace, dlatego warto zna¢ réwniez tego typu
uwarunkowania, aby w odpowiednich warunkach przechyli¢ szale wygranej w negocjacjach
na swojg strone.

Osoby doskonale przygotowane do osiggania sukcesu w negocjacjach moga przyczynic sie
w znacznym stopniu do zwiekszenia zysku przedsiebiorstwa / organizacji, obnizenia
kosztow lub osiggniecia przewagi konkurencyjnej na rynku.

Wiasciwie poprowadzony proces negocjacji umozliwia w danych warunkach osiggniecie
maksymalnego wyniku. Dlatego istotne jest aby uczestnicy szkolenia pozyskali niezbedng
wiedze z tego zakresu.

Po ukonczeniu tego szkolenia osoby te powinny bez wiekszego problemu poradzi¢ sobie ze
zdefiniowaniem zakresow BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement) oraz
WATNA (Worst Alternative to a Negotiated Agreement), poprzez praktyczne ¢wiczenia
poznac sposoby prowadzenia negocjacji, stosowanie taktyk negocjacyjnych oraz metod
osiggania sukcesu.

Szkolenie oparte jest o metodologie JP Consulting i ktadzie nacisk na praktyczne metody
uzyskiwania zatozonych celéw negocjacyjnych.

W przystepnej formie staramy sie przyblizy¢ uczestnikom co bardziej skomplikowane
procedury i techniki stosowane w biznesie, handlu, mediacjach pracowniczych, strajkach
itp. Ktadziemy nacisk na praktyczne aspekty zdobywania pozadanych kompetencji i
umiejetnosci w zakresie uzyskiwania przewagi negocjacyjnej omawiajac z uczestnikami
szkolenia mozliwe strategie generowania wartosci dodanej w biznesie, szkole, administracji
publicznej, przetargach, zakupach, sprzedazy i zdobywania pracy.

Cele szkolenia “"Negocjacje”

Po zakonczeniu kursu uczestnicy powinni:

e Zrozumie¢ prawa rzadzace negocjacjami,
Potrafi¢ sprawnie poruszac sie w nazewnictwie i metodologii prowadzenia negocjacji,
Umiejetnie doprowadza¢ do pomysinego zakoriczenia procesy negocjacyjne,
Wiasciwie okresli¢ zakresy mozliwych rozwigzan przed i w trakcie negocjacji,
By¢ w stanie efektywnie pokonac bariery negocjacyjne stawiane przez drugg strone,
Profesjonalnie przygotowac sie to tury negocjacyjnej,
Przygotowad analize i strategie dojscia do pozadanego kompromisu,
Sprawnie zrealizowa¢ negocjacje w kazdym zakresie dziatania (biznes, edukacja, aplikacje
o prace itp.),

Grupa docelowa

*  Pracownicy firm, organizacji i administracji, Kierownicy dziatéw, dyrektorzy firm, osoby
zainteresowane problematykg negocjacji i uzyskiwania kompromiséw.
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Program szkolenia “"Negocjacje”

= Uczestnicy bedq poznawacé praktyczne dziatania i techniki negocjacyjne na podstawie
przyktaddéw zaréwno biznesowych, jak i wzietych z zycia,

= Podczas warsztatéw uczestnicy odgrywac bedq scenki i wcielac sie zarowno w role
negocjatoréw, jak i obserwatorow,

*= Scenki i ¢wiczenia beda dostarczaty materiatéw pogladowych dla uczestnikéw i umozliwig
zilustrowanie procesu negocjacji i dochodzenia do pozytywnego wyniku,

= Osoby szkolone dowiedzg sie jak w praktyce, przygotowac sie do negocjacji, jak je
poprowadzi¢ oraz w jaki sposob zblizy¢ sie (lub osiggnac) do pozadanego efektu,

= W czasie trwania kursu ktadzie sie nacisk na praktyczne wykorzystanie doswiadczen i
wiedzy trenera zdobytej w trakcie dziatalnosci biznesowej w ciggu ponad 20 lat pracy.

= Cwiczenia sg wykonywane w grupach i indywidualnie

= Bazujac na kursach i samodzielnej nauce uczestnik kursu(éw) jest w stanie samodzielnie
prowadzi¢ negocjacje w imieniu swojej organizacji.

= Ukonczenie kursu bedzie potwierdzone certyfikatem wydanym przez JP Consulting lub
przez organizacje / uczelnie, dla ktérej organizujemy szkolenie.

Tresci szkolenia

= Negocjacje (Teoria negocjacji w odniesieniu do praktyki na réznych rynkach swiatowych,
Teoria negocjacji w odniesieniu do praktyki w rdznych kulturach i Srodowiskach -narodowe,
biznesowe, sfera budzetowa, edukacija, itp.),.
»  Skuteczna komunikacja -),.
= Mediacje i negocjacje - podobienstwa i réznice.
= Podstawy negocjacji w praktyce.
=  Warsztat z elementami wyktadu. (16 godzin lekcyjnych) Praktyczne ¢éwiczenia z uzyciem
scenariuszy z naciskiem na rozne procesy, zachowania i techniki stosowane w
negocjacjach, .
= Ciagta ewaluacja.
= Ogdlne techniki i umiejetnosci wymagane w zarzadzaniu procesem negocjacyjnym,
= Uczestnicy kursu otrzymajg wiele zadan polegajacych na osiggnieciu konkretnych
rezultatéw w prowadzonych negocjacjach:
o Przygotowanie catego procesu negocjacyjnego (zdobycie podwyzki),
o Przygotowanie catego procesu negocjacyjnego (zakup samochodu),
o Przygotowanie catego procesu negocjacyjnego (zdobycie wymarzonej pracy),

Materiatly

W trakcie trwania kursu uczestnicy otrzymaja wiasna kopie prezentacji Kursu
Zleceniodawca zapewnia:

1. Sale do prowadzenia szkolenia wraz z infrastrukturg (projektor multimedialny,
dostep do internetu i inne wedtug ustalen),

2. Poczestunek dla uczestnikow i trenera (kawa, herbata, ciastka, paluszki itp.),
Pracujemy z grupami nie wiekszymi niz 15 oséb; w uzasadnionych przypadkach grupa
moze liczy¢ do 20 osoéb lecz wtedy cena za jednego uczestnika zwieksza sie.

Przed przeprowadzeniem szkolenia sporzadzana jest umowa zawierajaca zakres
szkolenia.

W razie pytan lub watpliwosci prosimy o kontakt.
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