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SZKOLENIE

Negocjacje w praktyce instytucji publiczne;j

Techniki negocjacji oraz rozmowy z trudnymi Klientami i pracownikami

l ADRESACI SZKOLENIA:

Szkolenie jest adresowane do Kadry Kierowniczej i pracownikdw instytucji publicznych.

B O SZKOLENIU:

Szkolenie poswiecone jest negocjacjom w instytucji I
publicznej, ze szczegélnym  uwzglednieniem /
uswiadamiania  sobie  zrédet wtasnej = sity

w negocjacjach, tworzeniu kwestii negocjacyjnych
oraz zasadom prowadzenia wymian, opartych na
tzw. strategii szachowej. Trener wiele uwagi poswieci
technikom negocjacji i wptywu spotecznego, ktoére
bedg przydatne réwniez w czasie rozmow z trudnym
Klientem i pracownikami.

Uczestnicy uporzadkujg swoja wiedze
i doswiadczenia z obszaru negocjacji oraz bedg =~
mogli przeéwiczy¢ nowe techniki i metody

w odniesieniu do specyfiki negocjacji w administracji, swoich realnych sytuacji i zawodowych
doswiadczen. Szkolenie bedzie prowadzone w formie interaktywnego warsztatu. Opiera¢ sie bedzie na
¢wiczeniach i symulacjach, wyktad ograniczony zostanie wytgcznie do wprowadzenia niezbedne;j teorii.

B KORZYSCI DLA UCZESNTIKOW:

Podczas szkolenia uczestnicy:

e uporzadkuja i usystematyzujg wiedze
z zakresu negocjacji;
® poznaja narzedzia zwiekszajgce ‘ -
skutecznosc negocjatora; S ,-\ J
e przec¢wicza klasyczne techniki negocjaciji 9}\“ __‘
i wptywu spotecznego w relacjach </.x
z trudnym Klientem i z pracownikami;
e przecwiczg nowe techniki negocjacyjne; B & | —
e uzyskajg informacje zwrotng na temat l\

wtasnych umiejetnosci negocjacyjnych.

§ INFORMACJE ORGANIZACYJNE:

Miejsce szkolenia: Warszawa
Koszt uczestnictwa: 950 zt netto
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§ PROGRAM SZKOLENIA:

10:00-11:30 BLOK 1
NEGOCIJACIE - Zero teorii. Tylko praktyka
Ustalenie celéw i przygotowanie strategii przysztych negocjac;ji
e Typy negocjatorow.
e Moje kwestie negocjacyjne.
e FEtapy negocjacji.
e Klimat negocjaciji.
e Strategia szachowan.
e Przygotowanie do moich
negocjacji.
e (Czego unika¢ przy stole
negocjacyjnym.
11:30-12:00 Przerwa kawowa
12:00-13:30 BLOK 2
TECHNIKI NEGOCIACII, rozmowy z trudnymi Klientami i pracownikami
e Techniki wywierania wptywu spotecznego:
- zasada autorytetu
- reguta wzajemnosci
- zasada kontrastu
- zasada konsekwencji
- reguta niedostepnosci
- zasada lubienia
- zasada dowodu spotecznego
e Skuteczne techniki wykorzystywane w trakcie negocjacji.
Cwiczenia technik negocjacji.
13:30-14:30 Przerwa obiadowa
14:30-16:00 BLOK 3
NEGOCIJACJE W PRAKTYCE i radzenie sobie w sytuacjach trudnych.
e Moje kwestie, moja
plansza.
e Przeciwdziatanie
impasom i manipulacjom
e Konflikt w negocjacjach
- radzenie sobie z
konfliktami w sytuacjach
presji i nacisku
e Jak sobie radzic w
sytuacjach pozornie bez
wyjscia
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