Termin i miejsce szkolenia:
24-25 kwietnia Warszawa

30-31 maja Wroctaw
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Opiekun Klienta SZtUKa UdanyCh
Warszawa n e q o Cj a Cj i

Agnieszka Jaworska

Tel. 22,579 82 42 Poziom podstawowy*
agnieszka.jaworska@pl.ey.com

Poznan

Katarzyna Pudelska Cele

Tel. 61 856 29 07 Dzien pierwszy pozwoli uczestnikom:

katarzyna.pudelska@pl.ey.com o o L ; .
Zapoznac sie z pojeciem negocjacji jako szczegélnym rodzajem

Wroctaw komunikacji interpersonalnej

Beata Kaputa Wypracowac indywidualng strategie negocjacyjna
Tel. 71 375 10 06

beata.kaputa@pl.ev.com Przeéwiczyé przygotowanie do negocjacji

Zorientowac sie na praktyczne aspekty negocjacji

academyofbusiness@pl.ey.com Rozpoznawac gtéwne typy klientéw i dopasowac do nich styl
prowadzenia negocjacji

Ernst & Young

Academy of Business

al. Armii Ludowej 26 Dzien drugi pozwoli uczestnikom:

00-609 Warszawa Poznaé praktycznie zasady sterowania sytuacjg negocjacyjna

Tel. 22 579 8000 Pogtebi¢ swojg znajomos¢ procesu negocjacji handlowych

Fax 22 579 8001 i i ;
Rozwing¢ osobiste umiejetnosci negocjacyjne poprzez éwiczenia

symulacyjne

Przyswoi¢ metode radzenia sobie z sytuacjami trudnymi
W negocjacjach

*Zapraszamy do kontynuowania nauki na poziomie drugim -
,Zaawansowane negocjacje biznesowe"

Ell ERNST & YOUNG

Quality In Everything We Do
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Sztuka udanych negocjacji
Poziom podstawowy* 2

Program

Negocjacje jako specyficzny rodzaj komunikacji
interpersonalnej

= Uwarunkowania sytuacji negocjowania

= Rozréznienie komunikacji werbalnej, para-
werbalnej i niewerbalnej w procesie negocjaciji

= Wymiary sytuacji negocjacyjnej — zachowania
uczestnikow negocjaciji

= Cechy sprawnych negocjatoréw

= Predyspozycje osobowosciowe a ksztaltowanie
wiasnej wiarygodnosci

Wypracowanie indywidualnej strategii
negocjacyjnej

= Negocjacje jako problem wyboru sposobu
dziatania w sytuacji konfliktu intereséw

=  Poréwnanie podejscia pozycyjnego
(twarda/miekka strategia) z modelem negocjacji
opartych na zasadach (meritum)

= Negocjacje jako gra i spektakl

= Rozpoznawanie indywidualnych preferenc;ji
w zakresie strategii negocjacyjnej

= Kwestionariusz badania indywidualnego stylu
rozwigzywania konfliktow

Metoda przygotowania do negocjacji

= Okreslenie przedmiotu negocjacji — cel ogdiny,
powody negocjaciji

= Dziatania w poszczegdlnych fazach negocjaciji

=  Ustalenie stanu faktycznego — obiektywne
kryteria w negocjacjach

= Definiowanie problemdw i ustalenie stanowiska
w negocjacjach(w kategoriach: optimum —
minimum)

= Wypracowanie wiasnej strategii negocjacyjnej

Praktyczne metody wdrazania umiejetnosci
negocjacyjnych

= Negocjacje handlowe — symulacje

Praktyczne ¢wiczenie negocjacji poprzez
symulowanie autentycznych sytuacji
negocjacyjnych — wykorzystanie techniki
psychodramy.

= Gra negocjacyjna ,NJERUCHOMOSCI”

= Symulacja konfliktu w negocjacjach — gra oparta
na ,dylemacie wieznia”

Zasady sterowania sytuacja negocjacyjna

Metody ksztattowania sytuacji negocjacyjnej

Sterowanie a manipulacja przebiegiem
negocjacji

Chwyty erystyczne i techniki retoryczne:
zastosowanie w negocjacjach

Intrygi i gry psychologiczne w negocjacjach

Proces negocjacji handlowych

Etapy procesu sprzedazy osobistej
a prowadzenie negocjaciji

Planowanie sposobow porozumiewania sie
z klientem — wybor medium

Zasady nawigzywanie bezposredniego kontaktu
z klientem w negocjacjach

Wykorzystanie szczegotowych technik
negocjacyjnych

Ksztattowanie osobistych umiejetnosci
negocjacyjnych

Kompetencja komunikacyjna a wiasne
predyspozycje i preferencje w roli negocjatora

Taktyka i kontr-taktyka — zasady i wykorzystanie
w budowaniu relacji z partnerem w negocjacjach

Planowanie taktyki negocjacyjnej

Metody dostosowania taktyki do aktualnej
sytuacji i dziatan drugiej strony

Praktyczne dyrektywy taktyczne w réznych
sytuacjach negocjacyjnych

Stosowanie strategii werbalnych i niewerbalnych
w tworzeniu relacji z partnerem w negocjacjach

Umiejetnos¢ stawiania pytan, wyjasniania,
ogniskowania, przejmowania inicjatywy

Metody przetamywania impasu i zamykania
dyskusiji

Ustepowanie i uzyskiwanie ustepstw

Rozwiazywanie trudnych sytuacji
w negocjacjach

Zasady radzenia sobie z reklamacjami
i negatywnymi opiniami

Ksztaltowanie umiejetnosci reagowania na
zastrzezenia i watpliwosci drugiej strony

Praktyczne ¢wiczenia w rozwigzywaniu trudnych
sytuacji w negocjacjach

www.academyofbusiness.pl
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Sztuka udanych negocjacji
Poziom podstawowy* 3

Struktura

Zajecia prowadzone sg w formie interaktywnej, warsztatowej. Typowa sesja szkoleniowa zawiera krotkie
wprowadzenie teoretyczne wspierane konkretnymi przyktadami wraz z praktycznymi éwiczeniami opartymi
na metodach symulacyjnych, studiach przypadkéw i analizie sekwencji zachowan uczestnikoéw przy uzyciu
kamery video. Kazda sesja konczy sie udzielaniem istotnych informacji zwrotnych na temat é¢wiczonej
aktualnie umiejetnosci.

Grupa liczy ok. 12 - 14 oséb.

Termin i miejsce
24-25 kwietnia 2012 r., Warszawa
30-31 maja 2012, Wroctaw

Koszty

Koszt szkolenia wraz z materiatami, serwisem kawowym oraz lunchem wynosi 1550 PLN +23% VAT
(Poznan i Wroctaw) i 1650 PLN +23% VAT (Warszawa).

Specjalna cena na pakiet! Kupujac Sztuka udanych negocjacji i Zaawansowane negocjacje biznesowe
w pakiecie, cena szkolen wynosi tylko 3350 PLN +23% VAT.

Niezaleznie od pakietu przewidujemy bardzo atrakcyjne rabaty dla oséb zapisujacych sie na wiecej
szkolen lub w przypadku zgtoszenia kilku oséb na jedno szkolenie

Optaty wnosi sie przed rozpoczeciem kursu na podstawie faktury pro-forma. Po dokonaniu ptatnosci kazdy
uczestnik otrzyma fakture VAT.

Dodatkowe informacje
Istnieje mozliwos$¢ zorganizowania szkolenia ,,in company" na indywidualne zaméwienie klienta.

CPD (Continuing Professional Development) - nasze szkolenia spetniajg wymogi miedzynarodowych
organizacji zawodowych (ACCA, IIA) dotyczace dalszego ksztatcenia ich cztonkéw.

Zgtoszenia

Jesli zdecyduja sie Panstwo uczestniczyé w szkoleniu, prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego
i przestanie go do nas faksem pod numer 22 579 8001. Jesli chcieliby Panstwo otrzyma¢ bardziej
szczegdbtowe informacje, prosimy o kontakt pod numerem telefonu 22 579 8000 lub e-mail:
academyofbusiness@pl.ey.com

Zapraszamy réwniez na strony internetowe, gdzie znajduje sie petna oferta naszych szkolen:
www.academyofbusiness.pl

www.academyofbusiness.pl
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Sztuka udanych negocjacji
Poziom podstawowy* 4

Formularz zgtoszeniowy

Uprzejmie prosimy wypetni¢ niniejszy formularz i przesta¢ go faksem na numer: 22 579 8001.
Wszystkie informacje dotyczgce kursu bedziemy przesyta¢ drogg e-mailowa pod wskazany adres.

Imie i nazwisko

Stanowisko

Nazwa firmy
Adres

NIP
Tel.
e-mail:

Adres do korespondencji:

O kursie dowiedziatem (am) sie z:
A prasy 1 e-maila (O oferty przestanej do firmy  Qstrony www 1 innego Zrédia ......ccceceeeuenennnes

Deklaruje swéj udziat w szkoleniu / szkoleniach:

Sztuka udanych negocjacji

(d Warszawa 24-25 kwietnia (d Wroctaw 30-31 maja
Zaawansowane negocjacje biznesowe (J Warszawa 21-23 maja

Imie i nazwisko osoby polecajacej:

'l:l Korzystam:Z promocji ‘PODAJ DALEJ" B Adres e-mail i/lub nr telefonu osoby polecajacej
300.zkrabatu na to szkolenie dla mnie .

i kupon o warto$_ci 300 zt dla pol_ecajqc_:égo '

Warunki uczestnictwa w szkoleniach otwartych Ernst & Young Academy of Business:

. Na tydzien przed szkoleniem otrzymaja Paristwo fakture pro-forma - warunkiem uczestnictwa jest przestanie faksem kopii ptatnosci. Optata
powinna by¢ dokonana poprzez przekaz bankowy do Raiffeisen Bank Polska S.A., nr rachunku (PLN): 63 1750 0009 0000 0000 1036 3508. Po
dokonaniu ptatnosci otrzymaja Panstwo fakture VAT.

. Przy odwotaniu zgtoszenia wptata na poczet uczestnictwa w kursie nie podlega zwrotowi. Mozliwe jest zastepstwo zgtoszonego uczestnika.

. Uprzejmie informujemy, iz nieobecnosé na szkoleniu nie stanowi podstawy do zwrotu naleznosci za szkolenie.

. Bezkosztowa anulacja z udziatu w szkoleniu mozliwa jest po otrzymaniu pisemnej rezygnacji uczestnika na minimum 7 dni roboczych przed
rozpoczeciem szkolenia. W przypadku braku pisemnej rezygnacji z zachowaniem wymaganego terminu, uczestnik ponosi koszt 100% ceny
szkolenia.

. Ernst & Young Academy of Business sp. z 0.0. zastrzega sobie prawo do odwotania lub zmiany terminu szkolenia.

. W trybie art. 10 ust. 2 ustawy z dnia 18 lipca 2002 roku o swiadczeniu ustug droga elektroniczng (Dz. U. Nr 144 poz. 1204), wyrazam zgode na
otrzymywanie od Ernst & Young Academy of Business sp. z 0.0., drogg elektroniczng na wskazany powyzej adres elektroniczny, informacji
dotyczacych tego szkolenia jak i informacji o innych produktach szkoleniowych. Wyrazam réwniez zgode na przetwarzanie moich danych
osobowych dla potrzeb niezbednych do otrzymywania informacji z firmy Ernst & Young Academy of Business sp. z 0.0., ul. Armii Ludowej 26, 00-
609 Warszawa (zgodnie z Ustawa z 29.08.1997r. o Ochronie Danych Osobowych, Dz. U. 2002 nr 101 poz. 926, ze zm). Réwnoczesnie
o$wiadczam, iz poinformowano mnie o przystugujagcym mi prawie odwotania udzielonej zgody, co spowoduje niezwtoczne zaprzestanie przesytania
mi informacji handlowych.

Podpis i data www.academyofbusiness.pl
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