/‘\

house of skills

Szkota negocjacji
oparta na praktyce biznesowej

Opis szkolenia

Wszyscy negocjujemy. Negocjacje stanowig jeden z najwazniejszych sposobdéw
podejmowania decyzji w zyciu zawodowym, spotecznym i prywatnym. Jednoczesnie to jedna
z niewielu kompetenciji, ktérej doskonalenie przynosi natychmiastowe i wymierne korzysci.
Kazda wynegocjowana ztotdwka to zysk netto.

Profil uczestnika:

Do udziatu w szkoleniu zapraszamy wszystkich, dla ktérych negocjacje sg sposobem
realizacji celu biznesowego:

menedzerdw, kadre zarzadzajgca
lideréw sprzedazy, sprzedawcéw
lideréw i pracownikéw dziatow zakupowych

przedsiebiorcow

Cele szkolenia:

zyskanie szerokiego spojrzenia na proces przygotowania, prowadzenia i finalizowania
negocjacji

doskonalenie umiejetnosci elastycznego stosowania strategii i technik negocjacyjnych w
zaleznosci od kontekstu i celu negocjacji

rozwijanie kompetencji analitycznych, pozwalajgcych na racjonalng ocene sytuacji
negocjacyjnej

doskonalenie umiejetnosci interpersonalnych

przygotowanie emocjonalne do trudnych sytuacji negocjacyjnych, doskonalenie
umiejetnosci pokonywania impasow i barier

budowanie sit negocjatora poprzez prace nad mowg ciata i technikg mowy

lepsze osadzenie w rzeczywistosci rynkowej poprzez poznanie kontekstu biznesowego,
prawnego, spotecznego i politycznego ztozonych proceséw negocjacyjnych

zyskanie dystansu niezbednego do pracy nad wtasnymi obszarami do zmiany w zakresie
kompetencji negocjacyjnych
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Korzysci dla uczestnikow:

Po szkoleniu uczestnicy:

dzieki szerokiemu spojrzeniu na proces negocjacyjny, potrafig w kazdej sytuacji odnalez¢
droge do budowania porozumienia, pokonujgc pojawiajgce sie bariery i ograniczenia

sg przygotowani od strony merytorycznej i emocjonalnej do prowadzenia najtrudniejszych
i najbardziej ztozonych negocjac;ji

zwiekszajg efektywnos$¢ dziatania w swoim srodowisku biznesowym, co przektada sie na
wymierne korzysci

ksztattujg wtasny styl negocjacyjny oparty na osobistych zasobach

potrafig budowac¢ wizerunek kompetentnego negocjatora, doskonalgc mowe ciata i
technikg mowy jak konfrontowac sie w istotnych sprawach nie niszczac relacji

Stosowane metody:

Kompetencje negocjacyjne wynikajg przede wszystkim z praktyki i doswiadczenia.
W zwigzku z tym uczestnicy Szkoty przechodzg intensywny trening zadaniowy.

Podstawowymi metodami pracy sa:

ztozone gry negocjacyjne, opracowane na podstawie najwiekszych i najbardziej
spektakularnych polskich transakcji ostatniej dekady, komentowane przez prowadzacych
je menedzerow

symulacje, ¢wiczenia negocjacyjne i studia przypadkéw, osadzone w konkretnych realiach
biznesowych

=

sesje negocjacyjne ze sparing partnerem

=

videotrening: praca z kamerg oraz analiza nagranego materiatu przez specjaliste
z zakresu budowania wizerunku

]

sesje rozwojowych informacji zwrotnych

]

wymiana doswiadczen podczas warsztatow i dyskusji moderowanych

]

testy autodiagnostyczne

]

krétkie wyktady teoretyczne



/'\

house of skills

Co wyroznia Szkote negocjacji:

Wspotpracujemy z liderami biznesu. Wspottworcami programu Szkoty sg znani
menedzerowie duzych organizacji, praktycy biznesu — ludzie, ktérzy w ciggu ostatnich 5
lat prowadzili ztozone transakcje, osiggali rekordowe wyniki i odnosili spektakularne
sukcesy w polskim biznesie. Podczas zaje¢ dzielg sie oni swoim doswiadczeniem
negocjacyjnym z uczestnikami Szkoty, komentujg gry negocjacyjne opracowane
na podstawie prowadzonych przez nich transakcji, ukazujgc kontekst biznesowy, prawny,
spoteczny i polityczny ztozonych proceséw negocjacyjnych. Ich przyktad stanowi
dla uczestnikéw inspiracje do ksztattowania wtasnego stylu negocjacyjnego, w oparciu
0 osobiste zasoby.

Wierzymy, ze jedynie w praktyce mozemy weryfikowaé rozwéj umiejetnosci. Uczestnicy
Szkoty przechodzg intensywny trening umiejetnosci negocjacyjnych. Biorg udziat
w kilkudziesieciu grach, symulacjach i ¢wiczeniach praktycznych osadzonych w realiach
biznesowych. Poznajg zasady rzagdzgce procesem negocjacji, uczg sie wykorzystywac
rézne techniki negocjacyjne, doskonalg umiejetnosci analityczne i kompetencje
interpersonalne. Pomiedzy kolejnymi zjazdami wdrazajg zdobyte umiejetnosci w praktyce,
prowadzgc negocjacje w swoim srodowisku biznesowym. Na biezgco konsultujg swoje
case'y negocjacyjne z trenerami, przenoszgc doswiadczenia wyniesione z zajec
bezposrednio na grunt prowadzonych przez siebie rozmoéw. Dzieki temu jeszcze w trakcie
nauki w Szkole widza realny przyrost swoich kompetencji negocjacyjnych i ptyngce
z niego korzysci.

Pracujemy nad mowa ciata i technikg wymowy. Waznym elementem programu Szkoty
negocjacji sg zajecia z logopeda medialnym, ktérych celem jest budowanie sity
negocjatora poprzez prace nad mowa ciata i technikg mowy. Gry negocjacyjne sg
nagrywane. Nagrania sg nastepnie analizowane przez logopede medialnego i montowane
tak, aby kazdy uczestnik szkoty na ich podstawie otrzymat indywidualng informacje
zwrotna. Z kazdej nagranej gry negocjacyjnej uczestnik otrzymuje 3-4 minuty wtasnego
nagrania wraz z informacjg o mocnych stronach i o obszarach, nad ktérymi musi
pracowac podczas kolejnych negocjacji. Ponadto w ramach programu Szkoty istnieje
mozliwos¢ skorzystania z konsultacji indywidualnych.

Liczebnos¢ grupy:

12 -16 os6b

Czas trwania:

7 dwudniowych zjazdéw w odstepach miesiecznych (14)

Koszt uczestnictwa

18 900 PLN (+23% VAT) za osobe.

Program:
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Zjazd | Strategie negocjacyjne

Podczas pierwszego zjazdu uczestnicy poznajg strukture i dynamike procesu
negocjacyjnego. Zdobywajg wiedze, ktéra jest podstawg do przejecia kontroli nad procesem
negocjacyjnym. Poprzez uczestnictwo w grach symulacyjnych zapoznajg sie z modelem 5
MetaCelow negocjacyjnych. Zdefiniowanie metacelu na etapie przygotowania do negocjaciji
jest niezbedne do okreslenia obszarow, w ktérych negocjator moze wypracowac korzysci.
Pozwala rowniez okresli¢c rekomendowang strategie negocjacyjng, a co za tym idzie -
spektrum narzedzi i technik mozliwych do wykorzystania w danej sytuacji.

Kluczowe zagadnienia:

model 5 MetaCeldw negocjacyjnych

przygotowanie do negocjacji i jego etapy

wyznaczanie celéw negocjacyjnych oraz metod ich realizacji

strategie i style negocjacyjne: negocjacje problemowe, negocjacje pozycyjne; negocjacje
pakietowe

interes a stanowisko negocjacyjne, interes a trwatos¢ porozumienia, sposoby radzenia

sobie z impasem w negocjacjach

Zjazd Il Konflikt i asertywno$é w negocjacjach

Konflikt jest nieodtgczng sktadowg procesdéw negocjacyjnych. Pojawia sie zawsze, gdy
mamy do czynienia ze sprzecznoscig dazen, niezgodnoscig intereséw czy pogladow.
Skuteczny negocjator dostrzega rozne wymiary konfliktu. Potrafi sprowadzaé konflikty na
wspalng, negocjowalng ptaszczyzne, unikajgc tym samym ich eskalacji. W tym module
szkoleniowym uczestnicy przyjrza sie konfliktowi i procesowi jego rozwigzywania, jako
narzedziom budowania dtugotrwatych relacji z partnerami negocjacyjnymi.

Kluczowe zagadnienia:

=

konflikt w negocjacjach i proces jego rozwigzywania

=

budowanie dtugotrwatych relacji z partnerami negocjacyjnymi

=

diagnozowanie konfliktéw: poziomy i wymiary sytuacji konfliktowej

=

negocjowalne i nienegocjowalne obszary konfliktu - model kota konfliktu

=

postawa asertywna jako zrodto sity negocjatora

=

praca nad asertywng postawg w negocjacjach
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Zjazd 11l Budowanie sity negocjatora

Sukces w negocjacjach zalezy nie tylko od kart, jakie posiada gracz, ale przede wszystkim

od tego, w jaki sposob je rozgrywa. Innymi stowy, sita negocjacyjna zalezy w duzej mierze

od tego, jak postrzega nas partner negocjacyjny. Podczas tej sesji szkoleniowej uczestnicy
analizujg czynniki, ktére buduja site negocjatora i przektadajg je na wtasny styl negocjowania.
Odnajduja réwnowage pomiedzy dwoma przeciwstawnymi wymiarami sity: umiejetnoscia
odwaznego komunikowania wtasnych potrzeb oraz umiejetnoscig docierania do potrzeb
drugiej strony. Treningowi budowania sity stuzy gra negocjacyjna stworzona na podstawie
case’u dotyczgcego negocjacji domu mediowego ze stacjami telewizyjnymi. Bedg trenowali
swoje umiejetnosci interpersonalne i wzmocnig kompetencje z obszaru inteligencji
emocjonalnej.

Kluczowe zagadnienia:

przekonania wewnetrzne jako zrédto sity / stabosci w negocjacjach
btedy percepcji wptywajgce na decyzje w negocjacjach

budowanie sity poprzez aktywne stuchanie

docieranie do potrzeb partneréw negocjacyjnych

W roli komentatora biznesowego wystgpi Zofia Sanejko, Wiceprezes zarzadu i Media Buying
Director Universal McCann.

Zjazd IV - DZIEN 1
Wywieranie wptywu w negocjacjach - Turniej
negocjacyjny

Integrujg wszystkie dotychczas zdobyte kompetencje negocjacyjne w kilkugodzinnej
symulacji ztozonych, wieloetapowych negocjacji. Gra, w ktorej biorg udziat, oparta jest o case
spolskiej transakcji stulecia”, jakg byt zakup rafinerii w Mozejkach. Ich zadaniem jest
wynegocjowanie korzystnych i trwatych porozumien w kwestiach ekonomicznych,
spotecznych i politycznych.

W roli komentatora biznesowego wystgpi Cezary Filipowicz Byt m. in. Prezesem
Przedsiebiorstwa Ustug Geologicznych ,Geopol”, Prezesem International Oil Company
,Golden Gate” SA, Dyrektorem przedstawicielstwa firmy ,Ukrtransnafta” w Polsce,
Wiceprezesem ,PKN Orlen”, Cztonkiem Zarzadu Rafinerii ,AB Mezoiku Nafta” na Litwie.
W przesztosci petnit rowniez obowigzki doradcy wicepremiera — Ministra Gospodarki RP
oraz doradcy w Kancelarii Prezydenta RP.



Zjazd IV - DZIEN 2
Glos i mowa ciata w negocjacjach

,Ludzie madrzy wyczytujg twoje przeszte losy z twego wygladu, kroku, zachowania. Nawet
najdrobniejszy szczegdt ciata cos$ wyjawia.” (Ralph Waldo Emerson). Nikt nie kontroluje
swojej mowy ciata w stu procentach. Skuteczny negocjator ma jednak swiadomos¢ tego,
jakie wrazenie wywiera na otoczeniu i potrafi dostosowac swojg ekspresje do celdw, jakie
chce osiggna¢. Temu wiasnie stuzy warsztat Swiadomego postugiwania sie gtosem i mowa
ciata, do ktérego zapraszamy uczestnikow w potowie cyklu Szkoty negocjacji.

Kluczowe zagadnienia:
$wiadome postugiwanie sie glosem i mowg ciata w negocjacjach

dostosowanie ekspresji do zaktadanych celéw

Zajecia prowadzi specjalista z zakresu autoprezentacji i logopeda medialny, Maria Bonczyk.

Efekty warsztatu sg wzmacniane podczas pozostatych zjazdow Szkoty negocjacji poprzez
udziat uczestnikdéw w videotreningu.
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Zjazd V - DZIEN 1
Negocjacje w sytuacji kryzysowej

Sukces negocjacyjny wymaga czasu, wytrwatosci i umiejetnosci oddzielania zachowan

od emocji. Czestym btedem negocjacyjnym jest préba zbyt szybkiego wptyniecia na wybory
partnera negocjacyjnego. W sytuacji obustronnego napiecia emocjonalnego takie dziatanie
najczesciej prowadzi do impasu. Uczestnicy Szkoty Negocjacji poznajg mechanizmy
komunikacji w trudnych emocjonalnie sytuacjach negocjacyjnych poprzez udziat w 8-
godzinnej symulacji negocjacji policyjnych z porywaczem. Przechodzg w praktyce

przez model schodéw zmian behawioralnych, zgodnie z ktérym wywieranie wptywu

na zachowania drugiej strony jest mozliwe jedynie dzieki zbudowaniu dobrego kontaktu,
opierajgcego sie na aktywnym stuchaniu i empatii. Uczestnicy przezywajg rowniez ostabienie
uwagi i spadek motywaciji, ktore czesto towarzyszg dtugotrwatym procesom negocjacyjnym.
Ucza sig, jak radzi¢ sobie ze zmeczeniem i zminimalizowac jego wptyw na efekt rozmow.

Kluczowe zagadnienia:
zachowanie kierunku rozmowy pomimo dziatajgcego stresu
trening kontroli wtasnych emocji i stanéw

schody zmian behawioralnych

Zjazd V - DZIEN 2
Réznice temperamentalne w negocjacjach

W tym module uczestnicy przejdg przez trening umiejetnosci negocjacyjnych w trudnych
rozmowach ze sparing partnerem. Zapoznajg sie z modelem 4 typéw temperamentalnych.,
wyodrebnionych przez C.G. Junga. Opisuje on roznice indywidualne, ktére w negocjacjach
przektadajg sie na styl komunikowania, myslenia i dziatania oraz sposéb podejmowania
decyzji. Model dostarcza réwniez wiedzy na temat potencjalnych obszaréw nieporozumien
i spie¢ pomiedzy negocjatorami reprezentujgcymi odmienne style funkcjonowania. Buduja
witasng pozycje i site w oczach partnera, bazujgc na swoich mocnych stronach i na
osobistym potencjale negocjacyjnym wykorzystujgc umiejetnosci z obszaru asertywnej
komunikaciji i wywierania wptywu

Uczestnicy przyjrzg sie uniwersalnym mechanizmom wywierania wptywu na ludzi oraz ich
zastosowaniu w negocjacjach.

Kluczowe zagadnienia:

autodiagnoza: moj styl argumentowania, podejmowania decyzji i dziatania
wywieranie wptywu na partneréw negocjacyjnych o réznych typach osobowosci
uniwersalne prawa oddziatywania na ludzi

trening prowadzenia rozméw z réznymi typami partneréw negocjacyjnych
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Zjazd VI - DZIEN 1
Negocjacje nastawione na ograniczanie strat

Do tej pory uczestnicy Szkoty negocjacji przeszli kilkanascie symulacji negocjacyjnych,

w ktorych uczyli sie wypracowywac korzysci. Podczas tego modutu szlifujg swéj warsztat
negocjacyjny w sytuacji ograniczania strat. Mierzg sie przy tym z wtasnym nastawieniem:
pesymizmem, chciwoscig, pokusg blefowania. Gra negocjacyjna, w ktérej biorg udziat, oparta
jest na rzeczywistym przypadku rozméw negocjacyjnych z wierzycielami, prowadzonych

w sytuacji zagrozenia upadtoscig spofki.

Kluczowe zagadnienia:
zarzadzanie informacjg w negocjacjach

wykorzystanie realnej i pozornej sity w rozmowach negocjacyjnych

zarzadzanie komunikacjg w zespole negocjacyjnym

W roli komentatora biznesowego wystgpi Maciej Radziwitt, Przewodniczacy Rady Nadzorczej
PKP Energetyka. Byty Prezes Zarzadu — Przewodniczacy Rady Nadzorczej Trakcja - Tiltra
S.A. oraz Rady Nadzorczej Quercus TFI S.A.

Zjazd VI - DZIEN 2

Mediacje

Mediacje sg jednym ze sposobdéw rozwigzywania konfliktow i dochodzenia do porozumienia
w sytuacji czesciowo rozbieznych intereséw stron. W procesie dochodzenia do konsensusu,
do rozmow pomiedzy stronami wigcza sie bezstronny mediator — osoba nie posiadajgca
zadnego interesu w rozwigzaniu konfliktu. Jej zadaniem jest zapewnienie, ze rozmowy
zakonczg sie porozumieniem satysfakcjonujgcym dla obu stron. Mediacje koncentrujg sie na
potrzebach i interesach uczestnikow konfliktu. Stwarzajg mozliwos¢ wypowiedzenia swoich
racji w sposob spokojny i przemyslany. Zaprosimy uczestnikéw zaréwno do prowadzenia
mediaciji, jak i bycia ich podmiotem.

Kluczowe zagadnienia:

zasady mediacji

zadania mediatora

warsztat mediatora

przebieg sesji mediacyjnej
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Zjazd VIl - DZIEN 1
Roznice kulturowe

Istotng sktadowg proceséw negocjacyjnych jest kontekst sytuacyjny, w jakim prowadzone sa
rozmowy. Po przejsciu przez modut dotyczgcy réznic kulturowych w negocjacjach,
uczestnicy stajg sie Swiadomi odmiennosci w ,programowaniu kulturowym” réznych
narodéw. Potrafig przetozy¢ te réznice na praktyczne zastosowania biznesowe w sferze
organizowania i prowadzenia spotkan, negocjowania, zarzagdzania, udzielania informaciji
zwrotnej. Zwiekszajg swojg efektywnosc¢ funkcjonowania w srodowisku wielokulturowym.

Kluczowe zagadnienia:

czym jest kultura i jakie sg jej przejawy kluczowe w codziennym zyciu?

]

4-wymiarowy Model Kultury G. Hofstede

]

doswiadczanie kultury i szoku kulturowego

]

Wzorce Myslowe™ - konsekwencje kultury w srodowisku biznesowym w wybranych
krajach

strategie zachowan - jak radzi¢ sobie z roznicami kulturowymi w praktyce?

Zjazd VII - DZIEN 2
Finat Szkoty negocjacji. Negocjacje w zmianie

Zmiana jest nieodtgcznym elementem ztozonych proceséw negocjacyjnych. Zmieniajg sie
uwarunkowania zewnetrzne i wewnetrzne, ktérym podlegajg negocjatorzy, efektem rozméw
bywa zmiana w organizacji lub zmiana spoteczna. Uczestnicy Szkoty negocjacji przechodza
trening negocjowania zmiany podczas gry opracowanej na podstawie procesu dochodzenia
do porozumienia w sprawie Reformy Emerytalnej. Odbywajg symulacje rozméw w Komisji
Troéjstronnej, pomiedzy przedstawicielami zwigzkéw zawodowych, rzagdu i pracodawcéw. Ich
zadaniem jest realizacja jasno okreslonych celéw finansowych przy rownoczesnym
zachowaniu poparcia spotecznego.

Kluczowe zagadnienia:

trening umiejetnosci rozpoznawania merytorycznych i pozamerytorycznych wymiaréow
konfliktow

nastawienie na realizacje celu w negocjacjach

zarzadzanie zmiang w procesie negocjacyjnym

]

koszty procesu negocjacyjnego

Podsumowanie i zakonczenie Szkoty negocjaciji
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