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Powstat w oparciu o standardy kw.
Pracy i Polityki Spofecznej wyty

CZn E

PROWADZACY KURS: Piotr Wisniewski
uczestniczyl w przygotowaniach standardu zawodu Negocjatora Biznesowego.

CELE KURSU:

Celem kursu jest przygotowanie do wykonywania zawodu Negocjatora Biznesowego.
Kurs wyposaza w niezbedng wiedze, ksztattuje oraz okresla umiejetnosci niezbedne
w zawodzie oraz wptywa na ksztattowanie postaw

przedstawienie zawansowanych ZASAD PROWADZENIA NEGOCJACJI handlowych w ujeciu
e praktycznym i podstawowych poje¢ dotyczgcych negocjacji
zrozumienie czym jest EFEKTYWNY PROCES NEGOCJACJI i jego znaczenie dla organizacji,

¢ dlaczego warto negocjowaé ‘5‘/;,,/
e zrozumienie czym jest PRZEDMIOT NEGOCJACJI (wszystko ma wartos¢ ?
dla firmy i wszystko jest elementem negocjacji: cena, termin dostawy, rodzaj CER TYFIKA T
wykonania preferowanego przez firme, termin ptatnosci, koszt transportu itd.)
o prezentacja problematyki NEGOCJACJI HANDLOWYCH (kontekst merytoryczny, uzyskat tytut
sychologiczny, prawny, praktyczny, formalny itp. .
. grgeéwicgenieyur%iejetryllogci PI%OV\;,ADZENIAy NFI)E()SOCJACJI Certyfl kowany
o zapoznanie z NAJNOWSZYMI TENDENCJAMI w tej dziedzinie “Eﬁocln-"'n
e wyksztatcenie INDYWIDUALNEGO postrzegania procesu negocjacji handlowych
» ukierunkowanie negocjatora na odnoszenie SUKCESU NEGOCJACYJNEGO BIZ“ES“WY
KORZYSCI UCZESTNICTWA: 16-18 maja 2016
15-16 czerwca 2016
intensywny TRENING ROZWIAZYWANIA PROBLEMOW zwigzanych Warszawa

z prowadzeniem negocjacji
* umiejetno$¢ stosowania w praktyce zasad przygotowania i prowadzenia negocjaciji

Zdobyt wiedze i umiejetnosci z zakresu:

- Wprowadzenia, istoty i specyfiki negocjaciji

e uzyskajg wiedze z zakresu PROCESU NEGOCJACJI np. przygotowania - Procesu przebiegu negocjacji
i prowadzenia negocjacji, manipulacji w negocjacjach, funkcjonowania zespotu R e eesacyinym
negocjacyjnego |td - Wyniku, zakonczenia negocjacji

* nauczg sig jak ROZWIAZYWAC PROBLEMY Z KONTRAHENTAMI

e poznajg techniki i narzedzia prowadzenia NEGOCJACJI HANDLOWYCH ‘ CGE
oraz umiejetnos¢ ch doboru w konkretnych sytuacjach Cerfed Global Fducsrion

« nauczg sie jak ROZWIAZYWAC PROBLEMY zwigzane z przygotowaniem
i przeprowadzeniem negocjacji handlowych, oraz jasnego okreslania celu
i angazowania sie w rozwigzywanie problemow
« nauczg sic PLANOWAC | PRZEPROWADZAC negocjacje handlowe
* nabedg umiejetnos¢ OCENY PARTNERA NEGOCJACYJNEGO i jego zamierzen
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EFEKTY SZKOLENIA: MATERIALY SZKOLENIOWE:

W trakcie szkolenia bedg wykorzystane takie materiaty
dla uczestnikow jak:

« SKRYPT: zawierajgcy informacje porzadkujgce wiedze,
zasady, procedury i inne teksty informacyjne

o MATERIALY DO CWICZEN: opisy, teksty,
kwestionariusze, szablony itp.

* PREZENTACJA PPT: teksty informacyjne
i materiaty porzadkujgce wiedze

o usystematyzowanie i uzupetnienie wiedzy z zakresu problematyki negocjacji

e poznanie zasad i technik komunikowania sie z kontrahentem w procesie
negocjacji

» zastosowanie nabytej wiedzy w celu ustalenia i wdrozenia standardéw
procesu negocjacji w firmie

METODY DYDAKTYCZNE:

Przedstawiony powyzej program ma ukfad merytoryczny. Natomiast samo szkolenie realizowane bedzie w sposéb problemowy. Oznacza

to, ze w trakcie omawiania zadan indywidualnych i zespotowych, trener — obok omawiania tematu kluczowego, bedzie nawigzywat do innych
tematow w zaleznosci od potrzeb i sytuacji, oraz oczekiwan i potrzeb uczestnikéw. Seminarium (trening) prowadzone jest w sposéb
dynamiczny z wykorzystaniem nowoczesnych metod dydaktycznych, w tym gtéownie aktywizujgcych takich jak: Gry, symulacje, inscenizacje
oraz ¢wiczenia indywidualne i zespotowe np. komunikacyjne, metody rozwigzywania problemow, opisy sytuacyjne, analizy
przypadkoéw i kwestionariusze psychologiczne. Metody te uzupetnia wykiad ilustrowany potgczony z dyskusjg kierowang. Dzieki takim
metodom pracy uczestnicy szkolenia nie tylko podniosg swoje indywidualne kwalifikacje, ale réwniez bedg mogli skonfrontowa¢ swoje opinie
z opiniami innych oséb, uczgc sie miedzy innymi obserwacji roznych zachowan i motywow.

CZESC I: maj 2016

DZIEN | - 16 MAJA 2016 9:30-17:00 DZIEN Il - 17 MAJA 2016 9:00-17:00

1. NEGOCJACJE - istota problemu: 1. PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACJI
definicje i pojecia podstawowe przygotowanie do negocjacji - najwazniejszy i najtrudniejszy proces
postrzeganie i formutowanie problemow rozpoznanie sytuacji i partnera
réznice miedzy pozycyjnym stylem negocjowania a negocjacjami przygotowanie oferty
wedtug zasad (korzysci i straty) okreslenie oczekiwan i korzysci
rozwigzania liniowe i wielopolowe opracowanie i analiza scenariuszy rozmow
stan win - win jako oczekiwany rozpoznanie rynku i dostawcéw, oferentéw
harvardzki model negocjaciji przygotowanie/rozpoznanie oferty cenowej
etyka zawodowa negocjatora analiza i wybdr oferty handlowe;j

planowanie taktyki negocjacyjnej

2. SPECYFIKA NEGOCJACJI 2. PRZEBIEG NEGOCJACJI
formutowanie i prezentacja propozyciji rozpoczecie negocjacji
strefa porozumienia w negocjacjach (ZOPA) prezentacja ofert
najlepsza alternatywa negocjacyjna (BATNA) - istota posiadania batny impas w negocjacjach -przyktady rozwigzan sytuacji patowych
warunki graniczne partneréw a wstepne propozycja mozliwe scenariusze podczas negocjaciji
techniki ustepstw umiejetnos¢ oddalania obiekcji
odpieranie obiekcji i zastrzezen negocjacje wtasciwe
kompetencje psychologiczne sprawnego negocjatora bfedy w negocjacjach — skutki
sterowanie sytuacjg negocjacyjng radzenie sobie z zastrzezeniami

radzenie sobie negatywnymi opiniami drugiej strony

PROWADZACY: Piotr Wisniewski, trener, konsultant
z zarzadzania i negocjacji



3. STYLE NEGOCJOWANIA

twardy i miekki styl negocjowania (korzysci i straty)

styl efektywny, pasywny, aktywny

strategie negocjacyjne i ich doboér

strategia negocjacyjna — jak stworzy¢ efektywng strategie,
ocena stylu negocjacyjnego partnera — sposoby postepowania
umiejetnos¢ prowadzenia rozmowy negocjacyjnej

4. PIEC WYMIAROW EFEKTYWNYCH NEGOCJACJI W BIZNESIE

wymiar interpersonalny

strategiczna aranzacja procesu negocjacyjnego
projektowanie kontraktu

budowanie organizacji kompetentnej negocjacyjnie
czynnik osobisty w negocjacjach

5. SZTUKA TWORZENIA KREATYWNEJ STRATEGII NEGOCJACJI

zasady i zastosowania

kreatywne negocjacje dla finansowania rozwoju firmy (przypadki)
btekitny ocean praktyki negocjacyjnej

kreatywne negocjacje w praktyce biznesu

PROWADZACY: Piotr Wisniewski, trener, konsultant z zarzadzania
i negocjacji, Pawet Dgbrowski, trener

DZIEN IIl - 18 MAJA 2016 9:00-17:00

1. ROZPOZNAWANIE | DIAGNOZOWANIE POZIOMU CECH
I UMIEJETNOSCI NEGOCJACYJNYCH PARTNERA
NEGOCJACYJNEGO

zrodta wiedzy o partnerze

wybrane elementy osobowosci negocjatora

znieksztatcenia i btedy w spostrzeganiu rzeczywistosci
przewidywanie motywoéw zachowan i celéw negocjacyjnych partnera
szacowanie podatnosci na wptyw u partnera negocjacyjnego
czynniki sity i zaufania w negocjacjach

dobdr technik perswazyjnych i narzedzi wywierania wptywu
adekwatnych do osobowosci partnera

rola wizerunku negocjatora w negocjacjach

cechy — negocjatora, predyspozycje osobowosciowe, umiejetnosci
ksztattowanie umiejetnosci negocjacyjnych

2. ROZPOZNAWANIE MANIPULACJI W NEGOCJACJACH

manipulacje samooceng i emocjami

triki i taktyki

manipulacje miejscem, czasem, informacjg

przeciwstawianie sie¢ manipulacjom

rozpoznawanie manipulacji drugiej strony i przeciwdziatanie im
sposoby radzenia sobie z nimi

3. ZESPOL. NEGOCJACYJNY

DZIEN IV - 15 CZERWCA 2016
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W przypadku
zainteresowania
szkoleniem wigkszej liczby
o0s6b z Panstwa organizacji
z przyjemnoscia przygotujemy
je dla Panstwa w wersji
szkolenia zamknigtego.
Prosimy o kontakt e-mail:
anna.milewska@certge.pl

zalety i wady negocjowania zespotowego
dobdr zespotu i podziat rél

4. AUTODIAGNOSTYKA

analiza cech osobowosci i nawykoéw decydujgcych o umiejetnosci
oddziatywania na innych oraz o podatnosci na wptyw w procesie
negocjaciji

asertywnosc¢

umiejetnosci komunikacyjne

sprawno$¢ w rozwigzywaniu konfliktow

radzenie sobie ze stresem

kontrolowanie emog;ji

PROWADZACY: Piotr Wisniewski, trener, konsultant z zarzadzania

i negocjacji, Pawet Dabrowski, trener

CZESC II: czerwiec 2016

9:00-17:00

KOMUNIKACJA W PROCESIE NEGOCJACYJNYM

Modut 1: Model komunikowania si¢ i budowania raportu
Komunikacja niewerbalna

mowa ciata — co ona wyraza?

zasady dopasowania mowy ciata do partnera negocjacyjnego
budowanie empatii

C 1 — dopasowanie niewerbalne/ niedopasowanie werbalne \

i odwrotnie

rozpoznawanie emoc;ji partnera

wyrazanie wlasnych emoc;ji

Modut 2: Komunikacja werbalna — jezyk i narzedzia budowania
porozumienia

rama porozumienia w negocjacjach/ wykorzystanie metafory
i wartosci w negocjacjach

stuchanie odzwierciedlajgce

parafraza i backtracking

stowa mocy budujgce porozumienie

rézne rodzaje pytan i ich znaczenie w negocjacjach



Modut 3: Reguly w wywierania wptywu — ich zastosowanie
w hegocjacjach

6 regut wywierania wptywu i ich zastosowanie w negocjacjach
techniki wywierania wptywu bedgce manipulacjg

Modut 4: Model Mastenbroeka budowania klimatu negocjacji
na 4 poziomach

dbanie o wiasne interesy

budowanie sity

tworzenie klimatu

elastycznos¢ i poszukiwanie rozwigzan

PROWADZACY: Wioletta Matota, trener miedzykulturowy

DZIEN V - 16 CZERWCA 2016 9:00-17:00

1. ASPEKTY PRAWNE NEGOCJACJI
umowy na gruncie prawa handlowego, cywilnego i w obrocie
gospodarczym
formy umow i zawieranie uméw
kontrakt negocjacyjny - unikanie putapek
formutowanie umowy i zabezpieczenia umowne
rekojmia i gwarancja
prawne aspekty pozyskiwania i wykorzystywania informacii,
poufnos¢ informaciji

PROWADZACY: Mecenas Marcin Dziedzic, Kancelaria Adwokacka
Adwokat Marcin Dziedzic

2. ZAKONCZENIE NEGOCJACJI

zamykanie negocjacji

,<domykanie”

zachowanie w zmieniajgcych sie okolicznosciach
ocena i wnioski na przysztos¢

PROWADZACY: Piotr Wisniewski, trener, konsultant z zarzgdzania
i negocijacji

PROWADZACY

PIOTR WISNIEWSKI

Specjalista w zakresie organizacji i zarzadzania,
marketingu, zarzadzania zasobami ludzkimi, procesow
informacyjno - decyzyjnych, negocjacji, funkcjonowania
administracji publicznej oraz organizacji i metodyki
ksztatcenia kadr
Prezes (wiasciciel) firmy doradczo-szkoleniowej KPW - konsulting. Prezes
Fundacji Rozwoju Kultury Negocjacji. Wspoétzatozyciel Mazowieckiego Polsko
- Amerykanskiego Klubu Przedsiebiorczosci, byty wiceprezes Klubu Przedsig-
biorcéw Polskich. Ekspert firm konsultingowych, wyktadowca polskich i miedzy-
narodowych szkét menadzerskich. Prakseolog. Absolwent Wydziatu Zarzgdzania
Uniwersytetu Warszawskiego, Institut International d'’Administration Public
w Paryzu, School of Business Univercity of Wisconsin - Madison. Kariere
zawodowa rozpoczynat jako pracownik naukowy, m.in. byty pracownik Instytutu
Administracji i Zarzgdzania, oraz Instytutu Organizacji Zarzadzania i Doskonalenia
Kadr. Potem na stanowiskach kierowniczych w kilku firmach handlowych. Obecnie
taczy dorobek naukowy z doswiadczeniem praktycznym, jako konsultant i trener.
Autor szeregu ekspertyz organizacyjnych, kierownik i wykonawca projektéw
badawczych i doradczych. Autor kilkunastu opracowan i publikacji naukowych,
oraz popularyzatorskich. Posiada duze do$wiadczenie praktyczne w prowadzeniu
zaje¢ dydaktycznych dla oséb dorostych i doradztwa organizacyjnego - w tym
réwniez metodami uczestniczacymi, jak réwniez w projektowaniu, przygotowaniu
i organizowaniu takich typéw dziatalnosci.
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ANNA MILEWSKA

Kierownik projektu

e-mail: anna.milewska@certge.pl
Kom.: 604 152 181
Tel./Fax: (22) 651 80 75/
(22) 203 40 52

PAWEL DABROWSKI

Trener, mediator, autor ksigzek

Dr Pawet J. Dgbrowski jest autorem pierwszej polskiej ksigzki dotyczgcej negocjaciji
(Praktyczna Teoria Negocjacji, dwa wyd.), ponad czterdziestu publikacji w periodykach
naukowych i czasopismach dla manageréw. Byt zatozycielem Centrum Negocjaciji
Konfederacji Pracodawcéw Polskich. Mediator Business Centre Club. Uczestniczyt w
negocjacjach projektédw inwestycji migdzynarodowych, byt tez mediatorem inwestyc;ji
indywidualnych typu "business angels". Swoje szkolenia n/t negocjacji prowadzit

dla wielkich polskich bankéw, takich firm jak KGHM, Mercedes i Fiat, w Australii

dla Coca-cola Amatil, a takze dla wiodacych uczelni: Warszawskiego i Akademii Leona
Kozminskiego, oraz Swinburne i Monash University w Melbourne.

WIOLETTA MALOTA

Trener miedzykulturowy

Absolwentka studiow doktoranckich (2014 r.) na Akademii Leona Kozminskiego z zakresu
zachowan organizacyjnych oraz studiéw magisterskich z zakresu zarzgdzania na SGH

na Wydziale Handlu Zagranicznego. Przez ponad 15 lat pracowata w miedzynarodowych
korporacjach, liderach branzy (3M, Novo Nordisk, SCA Hygiene Products) na stanowiskach
menedzerskich Product, Brand Manager oraz Dyrektor Marketingu i Wspierania Biznesu.
Od 8 lat pracuje jako Konsultant HR, Trener biznesu z zakresu przywddztwa, kompetencji
menedzerskich oraz migdzykulturowych. Specjalizuje sie w negocjacjach miedzykulturowych,
prowadzi zajecia z zakresu negocjacji i mediacji na Collegium Civitas w Warszawie.
Specjalizuje sig w Pracuje Executive Mentor i Coach w skali globalnej w jezyku polskim

i angielskim. Pracuje systemowo z organizacjami na réznych poziomach zarzadzania,
facylituje procesy grupowe oraz moderuje strategiczne narady w zakresie ksztattowani wizji,
misji oraz strategii organizacyjnej. Autorka ksiazki ,Jak z menedzera stac¢ sig¢ przywédcg?”
podrecznika dla menedzeréw i coachow (Difin, 2012), z ktérej korzystajg najwigksze polskie
organizacje. Zapraszany ekspert na konferencje migdzykulturowe organizowane przez
organizacje SIETAR propagujgcg wiedze z zakresu miedzykulturowosci (2013, 2014)

oraz warsztaty miedzykulturowe (Chiny, Beijing, 2014). Szkoli, konsultuje w jezyku polskim
i angielskim. Prowadzi blog migdzykulturowy

www.crossculturemanagement.com w jezyku angielskim.

MARCIN DZIEDZIC

Adwokat, Kancelaria Adwokacka Adwokat Marcin Dziedzic

Adwokat, absolwent Wydziatu Prawa i Administracji Uniwersytetu Warszawskiego,
absolwent Podyplomowych Studiéw Zaméwien Publicznych na Uniwersytecie
Warszawskim, cztonek Izby Adwokackiej w Warszawie. Adwokat Marcin Dziedzic
umiejetnosci skutecznego rozwigzywania probleméw prawnych zdobywat juz podczas
studiéw, gdzie od 2003 r. praktykowat w duzej spotce inwestycyjnej jak tez w kancelarii
adwokackiej, a nastgpnie wspotpracowat z kancelarig radcowska. W latach 2005 — 2012
mecenas Marcin Dziedzic byt pracownikiem, a po uzyskaniu tytutu zawodowego, statym
wspotpracownikiem w renomowanej polskiej kancelarii prawnej, a nastepnie w kancelarii
o zasiggu migdzynarodowym. Aktualnie adwokat Marcin Dziedzic prowadzi i rozwija
praktyke indywidualng (Kancelaria Adwokacka Adwokat Marcin Dziedzic:
www.adwokat-dziedzic.pl, prowadzac statg i dorazng obstuge prawng przedsigbiorcow,
osob indywidualnych oraz podmiotéw sektora publicznego. Kancelaria specjalizuje

sie zaréwno w sprawach cywilnych, gospodarczych, jak réwniez i rodzinnych, karnych

i innych. Kancelaria wspétpracuje z adwokatami, radcami prawnymi, aplikantami,
komornikami i notariuszami.




WYPELNIJ | WYSLIJ ZGLOSZENIE FAKSEM 22 203 40 52
info@certge.pl

LUB E-MAILEM

NEGOCJATOR BIZNESOWY - CERTYFIKOWANY KURS ZAWODOWY

15 -16 CZERWCA 2016 /WARSZAWA

16 - 18 MAJA 2016 /\WARSZAWA

IMIE | NAZWISKO:

STANOWISKO/DZIAL:

TEL. FAX:

E-MAIL:

IMIE | NAZWISKO:

STANOWISKO/DZIAL:

TEL. FAX:

E-MAIL:

W CGE

CERTI ied Global Educarion

C0535

IMIE | NAZWISKO:
STANOWISKO/DZIAL:

TEL. FAX:
E-MAIL:

IMIE, | NAZWISKO:
STANOWISKO/DZIAL:

TEL. FAX:
E-MAIL:

DANE DO FAKTURY

FIRMA:

UL./SKR.POCZTOWA:

OSOBA DO KONTAKTU:

PODANIE JEJ DANYCH ULATWI KONTAKT W SPRAWACH ORGANIZACYJNYCH
IMIE | NAZWISKO:
STANOWISKO/DZIAL:
TEL. FAX:

E-MAIL:

Komu jeszcze Pani/na zdaniem mozemy przesta¢ informacje o wydarzeniu:

IMIE, | NAZWISKO:
STANOWISKO/DZIAL:

TEL. FAX:
E-MAIL:

WARUNKI UCZESTNICTWA

Do 29.04.2016 Od 30.04.2016
KOSZTY UDZIALU

W KURSIE: 2995 PLN + 23% VAT

0,
Oszczedzasz 300 PLN 3295 PLN +23% VAT

Cena obejmuje: udziat w szkoleniu, dokumentacje, obiad podczas szkolenia.
Ceny nie zawierajg kosztow parkingu i noclegéw.

Udziat pracownikow jednostek budzetowych w szkoleniach jest zwolniony z VAT
w przypadku finansowania w przynajmniej 70% ze srodkéw publicznych.
Prosimy w takim przypadku o przestanie o$wiadczenia.

m] Os$wiadczam, ze udziat w zaméwionym szkoleniu bedzie optacony w przynajmniej
70% ze $rodkéw publicznych.

PODPIS:

&

tel.: 22 651 80 75 fax.: 22 203 40 52

5 [

kom: 604 152 181

NIP:
KOD POCZT./MIEJSC.:

SPOSOB PLATNOSCI:
Ptatno$¢ na podstawie faktury proforma lub VAT na konto:

PKO Bank Polski S.A.:  08144013870000 000014952551

Upowazniam firme Cartified Global Education Sp. z 0.0. do wystawienia faktury
bez podpisu.

W przypadku odwotania zgtoszenia w terminie krétszym niz 14 dni przed rozpoczgciem
kursu uczestnik zostanie obcigzony petnymi kosztami szkolenia.Mozliwe jest bezptatne
delegowanie zastepstwa nawet w dniu rozpoczecia zaje¢.W przypadku odwotania
zgtoszenia w terminie dtuzszym niz 14 dni przed szkoleniem organizator zwréci 100%
dokonanej wptaty.Organizator zastrzega sobie prawo do odwotania kursu z przyczyn
niezaleznych oraz dokonywania zmian w projekcie szkoleniowym. W przypadku
odwotania kursu przez Organizatora zobowigzuje sig on do petnego zwrotu
dokonanych wptat.

OSOBA AKCEPTUJACA UDZIAL.:
IMIE, | NAZWISKO:

STANOWISKO/DZIAL:
TEL. FAX:
E-MAIL:

Oswiadczam, ze zapoznatam/tem si¢ z warunkami uczestnictwa i je akceptuje

DATA: PODPIS:

Wyrazam zgode na otrzymywanie informacji od CGE na podane adresy e-mail (zgodnie
z ustawg z dn. 29 sierpnia 1997 o ochronie danych osobowych - Dz. U. z 2002r. Nr 101,
poz. 926 z p6zn. zm.)

DATA: PODPIS:

<

e-mail: info@certge.pl

]

www.certge.pl

KRS: 0000354927, Sad Rejonowy dla m.st. Warszawy, NIP: 113 27 96 901, REGON 142410877, Kapitat zaktadowy: 69 000 zt

Wiecej informacji znajdg Panstwo w internecie pod adresem: www.certge.pl




