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Dla kogo
/ Wtasciciele firm

/ Kadra menadzerska

/ Zespot sprzedazowy

/ Dla os6b od sredniej znajomosci jezyka angielskiego

QUEST

do biegtej komunikacji w tym jezyku



Program wymaga przygotowania sie w oparciu o przestane materiaty filmowe
oraz o artykuty do przeczytania(czas przygotowania - okoto 2,5 godziny)

Zajecia prowadzone bedg w jezyku angielskim w taki sposdb, aby osoby

nie wtadajgce w tym jezyku biegle mogty rozwingc¢ swoje umiejetnosci
negocjacyjne i jezykowe - jezyk polski bedzie wykorzystany w momentach
rozwijajgcych wiedze ogolng dotyczaca negocjacji.

Cwiczenia negocjacyjne beda prowadzone w jezyku angielskim w taki sposob, aby
osoby nie wtadajgce tym jezykiem biegle pozbyty sie bariery obawy wypowiadania
sie w obecnosci innych oséb polskojezycznych.

Jednym zistotnych efektow tych warsztatow bedzie zdobycie zestawu algorytmow
jezykowych pomocnych w czasie prowadzenia negocjacji.

W programie moga wzig¢ udziat osoby nie-polskojezyczne.

Wstep do negocjacji
a. Stereotypy negocjacyjne - prawda czy fatsz?
b. Rodzaje negocjacji - od negocjacji pozycyjnych po negocjacje win-win

Charakterystyka w jezyku angielskim

a. Poziom znajomosci jezyka angielskiego a skuteczno$¢ negocjacji

b. Na co nalezy uwazac i co mozna wykorzysta¢ w negocjacjach w jezyku
angielskim (obcym) uzywanym przez obie strony

c. Na co nalezy uwazac i co mozna wykorzysta¢ w negocjacjach w jezyku
angielskim z osobami, ktore sg anglojezyczne lub porozumiewaja sie nim biegle
d. Zwroty i zachowania w trudnych sytuacjach wynikajgcych ze zroznicowanej
znajomosci jezyka angielskiego

Fundamentalne zagadnienia negocjacji zawodowych z uwzglednieniem kwestii
wynikajacych z korzystania z jezyka angielskiego

a. Etyka w negocjacjach - w odniesieniu do roznych nacji i kultur

b. Style i osobowos$ci negocjacyjne - macierz kobra-lew-slimak-pies

c. Jak uczyni¢, aby kontr-partner usiadt do stotu negocjacyjnego? Od telefonu po
maila w jezyku angielskim

d. Wykorzystanie ttumacza - warto - nie warto? W ktorym kraju/kulturze?

e. Zwroty w jezyku angielskim i mechanizmy pomocna w sytuacjach konfliktowych
f. |dea ,ztotego mostu”

g..0dchodzac od NIE” - jak ,nie odejs¢ od stotu negocjacyjnego™?

h. Brak ZOPA w negocjacjach relacyjnych

i. Konflikt interesow - strategie reagowania

j- Przygotowanie procesu negocjacyjnego - kluczowe pojecia




Negocjacje to komunikacja - przy stole negocjacyjnym

a. Budowa mozgu a Komunikacja Nieantagonizujgca z mechanizmem akceptacji
b. Stowa, zdania, kolejnos¢ - wybrane obszary NLP szczegolnie przydatne

W negocjacjach

c. Komunikacja niewerbalna - zarys « Mowa ciata - rola i wybrane elementy

» Odczytywanie zachowan - tgczenie mowy ciata, stow, zachowan - takze

w odniesieniu do réznic kulturowych.

Etapy negocjacji. Analiza i przygotowanie procesu negocjacyjnego - warianty
dziataninarzedzi

a. Analiza wewnetrzna i zewnetrzna sytuacji negocjacyjnej: « Anatomia negocjacji
- relacje, komunikacja, interesy, mozliwosci, uprawomocnienie, BATNA,
zobowigzania . Istotne interesy - uznanie, przynaleznosc¢, autonomia, pozycja, rola
b. Analiza interesariuszy, ich roli i wptywu na proces negocjacyjny

c. Dziatanie systemowe w oparciu o szablon przygotowania do negocjacji

d. Opracowanie scenariuszy i algorytmdw negocjacyjnych w jezyku angielskim

e. Analiza mozliwosci dziatania w obszarze modutu ,ustawienie”

Charakterystyka negocjacji z przedstawicielami réznych kultur - od Europy, USA
i Kanady, przez Azje, Afryke, Australie i Ameryke £acinska - podejscie
PRAKTYCZNE, ze szczegolnym odniesieniem sie do konkretnych potrzeb
Uczestnikow

a. Rozroznienie kultur w oparciu o MACIERZ NEGOCJACJI MIEDZYKULTUROWYCH
- macierz okazywanie emocji versus konfrontacyjnosc

b. Rozrdznienie kultur pod katem polichronicznosci i monochronicznosci

c. Rozroznienie kultur pod kgtem podejscia szeroko-kontekstowego versus
wagsko-kontekstowego (zorientowanie na przysztos$¢ versus zorientowanie

na zadanie)

d. Rozrdznienie kultur w aspektach: unikanie niepewnosci - awers;ji do ryzyka,
dystansu wtadzy i formalizmu, rownouprawnienia w roznych obszarach,
kolektywizmu instytucjonalnego i kolektywizm grupowego, orientacji na kwestie
humanitaryzmu

c. Definitywne NIE w roznych kulturach oraz na co warto zwrocic szczegdlng
uwage

Trudne sytuacje negocjacyjne - kazdy ponizszy punkt z odniesieniem do
konkretnych stref kulturowych

a. Irracjonalizm kontr-partnera - jak reagowac? W tym sytuacje wynikajace
zroznic kulturowych

b. Reakcje naréznorodne nierelacyjne zachowania kontr-partnera - z analiza
réznic kulturowych

c. Jak negocjowac z pozycji zdecydowanie ,stabszego?

d. Jak negocjowac ,z cieniem”? - czyli brak decyzyjnosci jako problem

e. Negocjacje ,po trupach” - jak nie polec i jeszcze duzo wygrac?

f. Jak negocjowac z niekompetentng ,drugg strong"?

g. Jak negocjowac z osobg z ,silnym brakiem zaufania?
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