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AKADEMIA NEGOCIATORA 360°

Poziom ll: Zaawansowane negocjacje i wywieranie wptywu — 2 dni

Szanowni Panstwo,

Najtrudniejsze negocjacje biznesowe wymagajg znacznie wiecej niz znajomosci strategii i
technik negocjacyjnych. O ich wyniku coraz czesciej decyduje umiejetnos¢ swiadomego wywierania
wptywu, rozumienia mechanizmdéw psychologicznych, zarzadzania emocjami oraz skutecznego
reagowania na presje i manipulacje.

Poziom Il Akademii Negocjatora 360° — Zaawansowane negocjacje i wywieranie wptywu zostat
zaprojektowany dla oséb, ktére chcg rozwijaé kompetencje niezbedne do prowadzenia najbardziej
wymagajacych rozmdéw biznesowych. Program koncentruje sie na psychologii negocjacji,
zaawansowanych technikach wptywu, rozpoznawaniu manipulacji oraz budowaniu przewagi
negocjacyjnej w ztozonych sytuacjach biznesowych.

Warsztat ma charakter praktyczny. Uczestnicy pracujg na rzeczywistych sytuacjach
negocjacyjnych wystepujacych w Organizacji Zleceniodawcy, dzieki czemu poznane narzedzia i techniki
mogg zosta¢ wykorzystane bezposrednio po zakoriczeniu szkolenia.

W oparciu o nasze doswiadczenia identyfikujemy 5 najczesciej wystepujacych wyzwan:

1. Negocjatorzy rozpoczynajg rozmowy bez odpowiedniego przygotowania i jasno okreslonych
celéw.

Zbyt szybko ulegaja presji ceny, czasu lub oczekiwaniom drugiej strony.

Intuicyjnie dobierajg strategie i taktyki negocjacyjne, zamiast $wiadomie zarzgdzac¢ procesem.
Maja trudnos¢ z rozpoznawaniem i neutralizowaniem technik perswazji oraz manipulacji.
Koncentrujg sie na doraznych ustepstwach zamiast budowac trwate i korzystne porozumienia.

G > 9 g

Czego najczesciej brakuje Handlowcom?

7# Nie rozpoznaja rzeczywistych intencji i emocji drugiej strony.

7# Ulegaja presji, manipulacji lub blefowi.

7 Nie wykorzystujg $wiadomie psychologii wptywu i perswazji.

7 Maja trudnoéé z negocjowaniem z wymagajacymi partnerami biznesowymi.
7 Traca pewnosc¢ siebie i kontrole w sytuacjach wysokiej presji.

Dlatego proponujemy program rozwijajgcy kompetencje prowadzenia zaawansowanych
negocjacji, budowania przewagi negocjacyjnej oraz Swiadomego wywierania wptywu w
wymagajgcych sytuacjach biznesowych.

Dla kogo?

7# Doswiadczeni Handlowcy i 7# Uczestnicy, ktorzy opanowali
Przedstawiciele Handlowi. podstawy negocjacji i chcg rozwijaé

7# Key Account Managerowie. zaawansowane kompetencje

7# Menedzerowie Sprzedazy prowadzacy wywierania wptywu oraz prowadzenia
negocjacje biznesowe. wymagajgcych rozméw biznesowych.

7# Osoby odpowiedzialne za
negocjowanie warunkow wspotpracy z
Klientami i Partnerami biznesowymi.
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Rezultaty szkolenia:

Po zakonczeniu programu uczestnicy:

7 Swiadomie wykorzystuja psychologie wptywu oraz perswazje podczas prowadzenia negocjacji.

7 Rozpoznaja i skutecznie neutralizujg techniki manipulacji oraz presji negocjacyjnej.

7 Prowadza negocjacje z wymagajacymi partnerami biznesowymi, zachowujac kontrole nad
przebiegiem rozmoéw.

7# Skutecznie zarzadzaja emocjami wtasnymi i drugiej strony w sytuacjach wysokiej presji.

7 Buduja przewage negocjacyjng poprzez $wiadome wykorzystanie komunikacji werbalnej i
niewerbalnej.

77 Zwiekszajg skuteczno$¢ negocjacji, osiggajac korzystne porozumienia przy jednoczesnym
budowaniu dtugofalowych relacji biznesowych..

Metody realizacji:

# Cwiczenia indywidualne. 7 Testy i autodiagnozy z oméwieniem.
7 Cwiczenia zespotowe. 7 Scenki sprzedazowe z kamera.

7 Symulacje rozméw sprzedazowych. 7 Analiza rzeczywistych sytuacji

# Case study. uczestnikéw

77 Interaktywny wyktad.

Program warsztatu

Modut 1. Psychologia negocjacji i Swiadome wywieranie wptywu

A

7 Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci swiadomego wykorzystywania mechanizmoéw
psychologicznych zwiekszajgcych skuteczno$¢ negocjacji.

7# Psychologia podejmowania decyzji.

7 Mechanizmy wptywu spofecznego.

7 Perswazja a manipulacja.

7 Swiadome budowanie wptywu.

7# Btedy poznawcze negocjatoréw.

7# Modele i techniki

o Reguty wptywu Cialdiniego.
o Model AOR.

o Framing.

o Kotwiczenie.

o Efekt kontrastu.

7 Cwiczenie: ,Dlaczego druga strona powiedziata TAK?”

7 Warsztat praktyczny: Analiza rzeczywistych negocjacji prowadzonych przez Organizacje
Zleceniodawcy. Identyfikacja mechanizméw wptywu oraz projektowanie skuteczniejszych
sposobdéw prowadzenia rozméw.

7 Narzedzie wdrozeniowe: Model Swiadomego Wywierania Wptywu.

Modut 2. Inteligencja emocjonalna negocjatora

A

7# Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci zarzgdzania emocjami wiasnymi i drugiej strony
podczas negocjacji.

7 Emocje w negocjacjach.

7 Inteligencja emocjonalna.

A

77 Samokontrola.

A
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Empatia negocjacyjna.
Budowanie odpornosci psychicznej.
Modele i techniki

o Model Inteligencji Emocjonalnej.

o Emocje podstawowe Ekmana.

o Techniki regulacji emocji.
Cwiczenie: ,,Negocjacje pod presjg emocji”
Warsztat praktyczny: Symulacje przygotowane na podstawie rzeczywistych sytuacji
negocjacyjnych Organizacji Zleceniodawcy z analizg zachowan i informacjg zwrotna.
Narzedzie wdrozeniowe: Arkusz Zarzagdzania Emocjami
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Modut 3. Manipulacja i obrona przed manipulacja

Cel modutu: Rozpoznawanie i neutralizowanie technik manipulacyjnych stosowanych
podczas negocjacji.
Manipulacja.
Blef.
Presja.
Ultimatum.
Dobry—Zty.
Fakty dokonane.
Manipulacja czasem.
Modele i techniki
o Techniki obrony przed manipulacja.
o Komunikacja asertywna.
o Techniki odzyskiwania kontroli.
Cwiczenie: ,Nie dam sie zmanipulowaé”. Set technik ataku i obrony, ktéry musi zosta¢
,rozgryziony” przez uczestnikéw pod katem ich specyfiki pracy codziennej.
Warsztat praktyczny: Praca na autentycznych przypadkach Organizacji Zleceniodawcy z
wykorzystaniem scenariuszy opartych na rzeczywistych probach manipulacji stosowanych
przez partneréw biznesowych.
Narzedzie wdrozeniowe: Katalog Technik Obrony
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Modut 4. Negocjacje z trudnym partnerem biznesowym

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci prowadzenia negocjacji z wymagajacymi,
dominujgcymi oraz manipulujgcymi partnerami biznesowymi.
Typologia trudnych negocjatorow.
Negocjator dominujacy.
Negocjator agresywny.
Negocjator manipulujacy.
Negocjator emocjonalny.
Budowanie autorytetu i asertywnosci.
Modele i techniki
o Asertywno$¢ negocjacyjna.
o Technika odzyskania kontroli.
o Technika spokojnej konsekwencji.
o Technika odwrdcenia presji.
Cwiczenie: ,Najtrudniejszy negocjator mojego Klienta”
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Warsztat praktyczny: Analiza rzeczywistych sytuacji negocjacyjnych
zgtoszonych przez Uczestnikéw. Symulacje rozméw z trudnymi partnerami
biznesowymi oraz informacja zwrotna od trenera.

Narzedzie wdrozeniowe: Model Prowadzenia Trudnych Negocjacji
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Modut 5. Zaawansowana komunikacja negocjacyjna

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci Swiadomego wykorzystywania komunikacji werbalnej
i niewerbalnej w budowaniu przewagi negocjacyjne;j.
Zaawansowana komunikacja werbalna.
Komunikacja niewerbalna.
Ton gtosu.
Mikroreakcje rozmoéwcy.
Komunikaty wzmacniajgce wptyw.
Budowanie autorytetu negocjatora.
Modele i techniki
o Analiza komunikacji niewerbalnej.
o Techniki jezyka wptywu.
o Zarzadzanie cisza.
o Kalibracja rozmdwcy.
Cwiczenie GM: , To, czego Klient nie powiedziat”
Warsztat praktyczny: Sesje z kamerg oparte na rzeczywistych scenariuszach negocjacyjnych
Organizacji Zleceniodawcy. Analiza komunikacji werbalnej i niewerbalnej oraz indywidualna
informacja zwrotna.
Narzedzie wdrozeniowe: Model Komunikacji Wptywu
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Modut 6. Master Negotiation Challenge

Cel modutu: Integracja wszystkich poznanych narzedzi podczas prowadzenia najbardziej
wymagajacych negocjacji biznesowych.

Psychologia wptywu.

Zarzadzanie emocjami.

Obrona przed manipulacja.

Komunikacja wptywu.

Budowanie przewagi.

Finalizacja porozumienia.

Modele i techniki: Kompleksowe wykorzystanie wszystkich narzedzi poznanych podczas
warsztatu.

Cwiczenie: ,Negocjacje o najwyzszg stawke”

Warsztat praktyczny: Rozbudowane symulacje negocjacyjne przygotowane na podstawie
rzeczywistych wyzwan negocjacyjnych Organizacji Zleceniodawcy. Praca z kamerg, analiza
przebiegu negocjacji, indywidualny feedback oraz ponowne przeprowadzenie negocjacji z
wykorzystaniem rekomendacji trenera.

Narzedzie wdrozeniowe: Standard Zaawansowanych Negocjacji

www.grupamanagerska.pl
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Modut 7. Indywidualny plan wdrozenia

_A

7 Cel modutu: Przeniesienie zaawansowanych kompetencji negocjacyjnych do codziennej
praktyki biznesowej.

# Podsumowanie programu.

7 Identyfikacja indywidualnych obszaréw rozwoju.

# Plan wdrozenia.

7# Cele negocjacyjne.

7 Kierunki dalszego doskonalenia.

# Cwiczenie: ,,M6j plan budowania przewagi negocjacyjnej”

7 Warsztat praktyczny: Indywidualne konsultacje z trenerem, omdwienie planéw
wdrozeniowych oraz opracowanie dziatan rozwojowych mozliwych do wdrozenia w
Organizacji Zleceniodawcy w ciggu kolejnych 30 dni.

77 Narzedzie wdrozeniowe: Plan Wdrozenia Zaawansowanych Kompetencji Negocjacyjnych —

30 dni
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Sprawy Organizacyjne

Miejsce szkolenia: wskazane przez Zleceniodawce

Materiaty dla Uczestnikéw: kazdy otrzymuje kpl informacji w postaci skryptu w formie
elektronicznej z mozliwoscig powielania. Dodatkowo wszystkie éwiczenia, matryce, algorytmy,
karty etc sg przekazywane Uczestnikom w ramach odbytego warsztatu.

Zleceniodawca inwestuje w:

Udostepnienie w rzutnik i flipchart sali szkoleniowej
Ewentualny catering dla Uczestnikow i trenera
Wynagrodzenie firmy Grupa Managerska

Nocleg dla trenera

Grupa Managerska inwestuje w:

Wynagrodzenia dla Trenera

Przeprowadzenie analizy potrzeb Grupy Docelowej i na tej podstawie zbudowanie
doprecyzowanego programu i wsadéw merytorycznych

Dojazd Trenera na miejsce szkolenia

Zestaw materiatow dla Uczestnikdw (notesy, dtugopisy, dyplomy imienne )

Ztozenie raportu podsumowujacego szkolenie

www.grupamanagerska.pl




