Ztudnym jest przekonanie, ze mozna ludzi nauczy¢

negocjacji bez zmiany ich osobowosci

Z cyklu:
PSYCHOLOGIA ROZWO0OJU KOMPETENCII

Negocjacje i komunikacja interpersonalna
WARSZTATY PRAKTYCZNEJ UMIEJENTNOSCI NEGOCIJOWANIA

Oparte na rzeczywistych wiasnych doswiadczeniach w realiach

gospodarczych Polski.

Warsztaty dla wszystkich zagrozonych psychologicznymi technikami

manipulacji

~Nie wazne, co Ci sie przydarzy. Wazne, co Ty z tym zrobisz.”
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IDEA SZKOLENIA:

Ludzie postepujg schematycznie. Jest to wynikiem ich osobowosci lub
intensywnego szkolenia marketingowego. Schemat ten jest tatwy do
identyfikacji, o ile zna sie jego strukture. Warsztaty negocjacyjne, to
niebywata okazja do przetrenowania nowych zachowan nie ptacac wielkiej
ceny, tak jak to sie dzieje w zyciu. Dokonanie analizy sposobu
negocjowania i trening komunikacji interpersonalnej pozwala uwolni¢ sie
od nieskutecznych schematéw i mie¢ kontrole nad sytuacjg tak, aby nie
sta¢ sie nieswiadomg ofiara manipulacji psychologicznych. W

szczegolnosci program ktadzie nacisk na:

« poznanie podstaw umiejetnosci negocjaciji;

« zaleznosc¢ proceséw negocjacyjnych od osobowosci;

» identyfikacja roznych osobowosci poprzez strukture wypowiedzi;
» prace nad swiadomym kierowaniem procesem negocjacji;

« lepsza komunikacje intrapersonalng i miedzykulturowa.

W trakcie warsztatéw uczestnicy nauczg sie, jak rozpoznawac styl i
strukture procesu negocjacyjnego, aby adekwatnie reagowac. Réwniez jak
wptywaé na rozmoéowce, aby doprowadzi¢ do sytuacji, w ktorej obie strony
interakcji s zadowolone. Dowiedzg sie, co zrobi¢, aby taktownie i
stanowczo reagowa¢ w sytuacji presji i manipulacji oraz dlaczego

niektérzy zawsze musza wygrywac.

METODY WARSZTATOWE

Zajecia prowadzone sg W sposob aktywny i w pelni angazujacy
uczestnikdw. Proponujemy metode, ktéra taczy profesjonalng wiedze z

zabawg tak, aby nie byto nudno, ale jednoczesnie naprawde efektywnie



nauczac¢. Trening obejmuje rdzne poziomy uczenia sie oraz angazuje
nieSwiadomos$é. Pozwala to uzyska¢ trwate zmiany w zachowaniu i

postawie, mierzalne efektami sprzedazy i zadowoleniem klientéw.

Szkolenie oparte bedzie na prawdziwych przykiadach z zycia; warsztat
sktada sie gitdwnie z cwiczen, gier i symulacji rzeczywistych sytuacji

zawodowych.
NARZEDZIA PRACY

W szkoleniu wykorzystujemy najnowsze osiagniecia wspolczesnej
psychologii. Np. opracowane w ramach Neurolingwistycznego
programowania, przyspieszonego uczenia, inteligencji emocjonalnej,
myslenia systemowego, kinezjologii nauczania oraz tzw. mind mapping’u.
Demaskujemy mity o tatwych sposobach manipulacji i prostych
mechanizmach wywierania wptywu. Dajemy rzetelng wiedze naukowa,

uproszczong najbardziej jak to tylko mozliwe, ale nie bardziej!

PROWADZACY

Trener prowadzacy jest osobg o niezwyktej wrecz palecie
doswiadczen. Dzieki temu bedzie to warsztat oparty o rzeczywiste

doswiadczenie negocjacyjne, a nie tylko wiedze teoretyczng. Wszystkie

przyktady, sg analizg wiasnych btedéw, dlatego zywe, adekwatne do
polskiej rzeczywistosci. Jednoczesnie jest to doswiadczony psycholog
prowadzacy, ktéry kitadzie nacisk na poszerzanie wiedzy uczestnika o
samym sobie, swoich mocnych i stabych stronach, w celu ich twdérczego
wykorzystania. Nie zapominajagc o kompetencjach, przekazywaniu
fachowej wiedzy i konkretnych narzedzi do pracy. Dzieki temu powstajq
bezprecedensowe w swoich metodach szkolenia, ciekawe a
jednoczesnie oddziatujgce wielopoziomowo na wiedze i osobowos¢

uczestnika.
(PROFIL TRENERA DALEJ)



PROGRAM SZKOLENIA

1. OTWARCIE SZKOLENIA:

Nawigzanie dobrego kontaktu treneréw z grupg
Przygotowanie podstaw do dalszej czesci szkolenia, okreslenie zasad
wspotpracy.

Cwiczenia integrujace i ukazujace specyfike procesdéw uczenia sie.

2. STRUKTURA NEGOCJACII:

Przyktady negocjacji z zycia i firmy.

Umiejetnos¢ odrozniania opinii od faktéw.

Odkrywanie intencji stojacych za zachowaniami.

Ujawnienie struktury negocjacji i jej model.

Odkrywanie potrzeb poprzez zadawanie trafnych pytan.
Formutowanie wypowiedzi w sposdb adekwatny do stylu komunikacji
rozmoéwcy (klient wzrokowy, stuchowy, kinestetyczny).

Dostrojenie w kontakcie werbalne i niewerbalne. Kontakt wzrokowy,
otwarta gestykulacja. Umiejetne uzywanie stéw, tak, aby budowacd
porozumienie.

Réznice w stylach poznawczych i wptyw na osobowos$¢ osobowosci -

(teoria organizacji osobowosci w style- Sternberg)

3. GRA NEGOCJACYINA ,,OPEC”:

Rozdanie rél i przygotowanie pola gry.
Pierwsza runda.

Nieoczekiwana zmiana w sytuacji.



* Negocjacje.
o Wyniki
» Reakcje i refleksje

« Decydujacy czynnik w negocjacjach.
4. ANALIZA INTERPRETACYINA KOMUNIKATOW:

» Znieksztatcenia w komunikacji interpersonalnej - intencje a
rezultaty.

« Stres -wyniki btedu komunikacji czy réznych intencji.

« Gry doskonalagce wyrazanie sie w sposdb bezposredni i zrozumiaty.

« Metaplan - uswiadomiony lub nie?

« Nasza osobowosc¢ i jej postrzeganie.

« Praca ze spdjnosciq wizualng, tonem gtosu, zdecydowanym

sposobem przekazywania informacji.
5. 0SOBOWOSC A ROLA W GRUPIE:

« Osobowosci zbudowana przez lata doswiadczen.

« Osobowos¢ jako struktura.

« Rozrdznianie réznych struktur poprzez ich predykaty.

« Rbézne koncepcje i uzyteczne modele osobowosci.

« Rozpoznawanie swojego kodu osobowosci.

 Putapka oceniania innych z perspektywy wifasnego kodu i jej
konsekwencje..

« Interpretacja swiata przez jednostke i jej konsekwencje- ¢wiczenia
w modalnosciach.

e tatwy w opanowaniu i szybki w stosowaniu model NLP.

e« Zmiana osobowosci.



. TRIKI I WYUCZONE SCHEMATY:

» Niska pitka, salami, kanapka i nie Swieze sardynki- proste triki
negocjacyjne.

« Zastosowanie zachowan asertywnych, takich jak: asertywna
odmowa, zdarta ptyta, obrona wtasnych granic.

« Zale i pretensje, sposoby tagodzenia niezadowolenia.

« Cwiczenia uczace jak reagowac na krytyke, takie jak:
oddzielanie ludzi od problemu, zamiana oceny na opinig,
aktywne wyjasnianie krytyki, ,zamglenie”.

« Wypracowanie postawy szukania rozwigzan korzystnych dla

obu stron w sytuacji konfliktu. (Pole kompromisu)

. PODSUMOWANIE I ZAKONCZENIE:

« Jakie postawy w negocjacjach zastosuje w nowych, praktycznych
sytuacjach zawodowych?

» Sposoby unikania stresu w negocjacjach i walki z rutyna.

« Emocje - mysli- ciato - zachowanie. Integralnos¢ postawy.

« Informacja zwrotnych na temat umiejetnosci i postaw
prezentowanych w trakcie ¢wiczen.

* Pozegnanie.



PROFIL TRENERA

Zbigniew Karapuda

Z zawodu aktor i psycholog. Psycholog o specjalizacji Psychologia
Osobowosci i Psychologia Reklamy na SWPS w Warszawie.

Ostatnie dziesie¢ lat intensywnie pracuje w biznesie, tj. osobiscie zaktadat
i prowadzit przedstawicielstwa koncernéw samochodowych na terenie
kraju. Posiada rowniez bezposrednie doswiadczenie w naborze i selekcji
pracownikéw, szkoleniu i organizacji catego marketingu przedsiebiorstwa,
tworzeniu sieci handlowej i planowaniu medidow reklamowych, oraz
strategii reklamowej przedsiebiorstwa.

Ukonczyt tez specjalistyczne, roczne, seminarium controlingu finansowego
Gdanskiej Akademii Controllingu, u prof. S. Olecha, dzieki czemu jego
doradztwo jest realne finansowo dla klienta.

Master of NLP, doskonalit swoje umiejetnosci u Johna Seymoura.
Prowadzi szkolenia w zakresie doboru i szkolenia pracownikéw
handlowych, ze specjalizacja w wyzszej kadrze zarzadzajacej, oraz
dekodowania osobowosci klienta i jego rzeczywistych potrzeb.

We wiasnym osrodku dydaktycznym (Instytut Doskonalenia Umystu IQ-
LABS) prowadzi kursy z zakresu: treningu pamieci, umiejetnosci uczenia
sie, szybkiego czytania oraz kursy zmiany i doskonalenia osobowosci, np.
~Zmien sie, albo Cie zmieniq” czy ,Twoéj KOD na zycie”. Programy
szkoleniowe z zakresu wzrostu kompetencji negocjacyjnych, tj.
~Sprzedac sprzedawce” czy ,,Doskonaly Handlowiec"”, cieszg sie
opinig wyjatkowych na rynku szkoleniowym, gdyz sg prowadzone przez
osobe nie tylko wyksztatcong psychologicznie, ale doswiadczong w
sprzedazy. Sami powiedzcie, ilu znacie psychologéw, ktérzy osobiscie
dokonali tysigce transakcji np. sprzedazy samochodéw.

Prowadzi konsulting dla firm z dziedziny pozycjonowania produktéw,
planowania kampanii medialnych, efektywnosci reklamy i restrukturyzacji
firmy, w szczegdlnosci personalnej. Zajmuje sie rowniez wypaleniem
zawodowym managerdw i rozwojem tworczego myslenia w zespole.
Email: zbigniew@act-manager.com
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