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KEDZIERZYNSKO-KOZIELSKI
PARK PRZEMYStOWY

Szkolenie dwudniowe: ASERTYWNOSC W NEGOCJACJACH
Prowadzacy: Wistawa Grabarczyk-Kostka
Termin: 1-2 czerwca 2023r.; 9:30-15:00

Cel szkolenia: Nabycie umiejetnosci negocjacyjnych poprzez doskonalenie indywidualnych styléw
komunikacji i wywierania wptywu w kontakcie z trudnym, wymagajacym partnerem.

Program:

1. Komunikacja w procesie negocjacji

o nawigzywanie i utrzymywanie kontaktu z klientem ( na poziomie werbalnym i niewerbalnym)
. orientacja w priorytetach i wartosciach klienta

o metoda stawiania kluczowych pytan w celu zwiekszenia efektywnosci komunikacji

o dostrajanie sie do klienta i prowadzenie go poprzez wykorzystanie komunikatéw

niewerbalnych

2. Diagnoza wtasnego stylu dziatania i funkcjonowania poznawczego

o okreslenie zakresu wykorzystywania 6 typéw inteligencji (werbalnej, wizualnej, logicznej,
fizycznej, emocjonalnej i twdrczej)

. rozpoznawanie stylu poznawczego partnera

o wykorzystanie tej wiedzy i umiejetnosci w procesie nawigzywania i umacniania wspétpracy
3. Co to jest asertywnosc? - wyjasnienie idei i zasad zachowania asertywnego

o asertywnos$¢ a zachowania alternatywne - wzory zachowan, style komunikacyjne, postawy

zyciowe charakteryzujace asertywne, agresywne i bierne zachowania

4, Nonviolent Communication (NVC) w sytuacji obrony granic osobistych

o znaczenie umiejetnosci asertywnego zaznaczania wtasnych granic- ¢wiczenie okreslania i
obrony swojego terytorium

. rozpoznawanie i respektowanie granic partnera — éwiczenie postawy ,++” - scenki

. model 4 krokéw komunikowania bez przemocy

5. Cwiczenie NVC w kontakcie z partnerem negocjacyjnym

o wyrazanie roznych form sprzeciwu i emocjonalnej ekspresji (odmawianie, zaprzeczanie,
wyrazanie zniecierpliwienia, ztosci itp.)

. radzenie sobie z zachowaniami inwazyjnymi

o asertywne wyrazanie wiasnego zdania i opinii

. wyrazanie prosb i pozytywow

. analiza réznych sytuacji na rdznych etapach procesu negocjacji, wymagajgcych asertywnego
zachowania

. udzielanie i przyjmowanie krytyki — éwiczenia na bazie gier negocjacyjnych
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6. Pie¢ krokéw pokonywania oporu klienta

. kontrolowanie wtasnych emocji
- rozpoznawahnie emocji
- sposoby radzenia sobie z napieciem
o zrozumienie partnera
- rodzaje trudnosci w kontakcie
- przyczyny oporu
o sktonienie klienta do przyjecia stylu kooperatywnego w konflikcie
- rozpoznanie stylow i potrzeb jako warunek negocjacji kooperatywnych
- stymulacja do kooperacji - werbalna i niewerbalna
o przezwyciezanie sceptycyzmu klienta
- kreatywne poszukiwanie obopdlnie satysfakcjonujgcych rozwigzan
- skuteczna argumentacja
o utrudnienie klientowi odmowy
- pokazanie wtasne;j sity
- prezentacja BATNY

7. Putapki na koncowym etapie negocjacji
o najczesciej spotykane techniki nacisku
o sposoby radzenia sobie w sytuacji zaskoczenia

Metody pracy: warsztat prowadzony technikami aktywizujgcymi:
mini wyktfady, burza mézgéw, praca w matych grupach, techniki dobrego stuchania i méwienia,
zaczerpniete z NLP, gry negocjacyjne, testy i kwestionariusze.
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