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Liczba modutéw Liczba zjazdow

Modut | - 1 dzien (komunikacja w negocjacjach)

Pre-work - wypetnienie indywidualnego kwestionariusza preferowanego stylu
komunikacyjnego (typologia osobowosci)

= Znaczenie komunikacji w procesach negocjacyjnych - dyskusja

= Efektywna komunikacja w pigutce - sktadowe komunikacji, stereotypy i zatozenia, pierwsze
wrazenie ( z uwzglednieniem komunikacji zdalnej e-mail, wideo, telefon, chat)

= Wstep do typologii osobowosci C.G Junga - pierwowz6r dla narzedzi DISC, Insights Discovery, FRIS
etc. Oraz prac Miltona Ericksona (,Otoczeni przez psychopatéw”, ,Otoczeni przez idiotéw”, ,,Moj
szef jest psychopatg”)

= Oméwienie i diagnoza indywidualna uczestnikdw szkolenia przy pomocy pytan, obrazowania
sytuacji, kart typologicznych oraz testu diagnostycznego

= Nauka rozpoznawania poszczeg6lnych typdéw osobowosci - uczestnicy szkolenia; osoby stawne
(€wiczenia) na bazie fotografii i fragmentéw filmowych

= Typologia osobowosci humorystycznie w pracy i w domu

= Wypracowanie strategii komunikacji z kazdym z czterech gtéwnych typéw osobowosci -
podejmowanie decyzji, przedstawianie pomystéw, raportowanie, ocena

Zadanie wdrozeniowe - stworzenie mapy gtéwnych interesariuszy i wspétpracownikéw w organizacji,
okreslenie typu osobowosci i planu zmiany zachowan komunikacyjnych w stosunku do poszczegélnych
0sob.

Modut Il - 1 dzien (podstawy negocjacji)

Pre-work - wypetnienie indywidualnego kwestionariusza preferowanego stylu zachowan w
sytuacji konfliktowej (Thomas-Killman)

= Omowienie zadania wdrozeniowego po module |
* Negocjacje - legendy i mity; réznice miedzy negocjacjami transakcyjnymi i relacyjnymi

= Najczestsze btedy negocjatoréw - 4 kluczowe etapy procesu negocjacji - od przygotowania po
zamkniecie i zapewnienie zaangazowania

= Gra negocjacyjna - Ski pass

= Podstawowe zagadnienia procesu negocjacji - ZOPA, BATNA, WATNA, technika wysokiej/niskiej
pitki.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 2/4
miedzy Uniwersytetem WSM Merito we Wroctawiu a studentem zawierana jest w formie pisemne;j.



= M¢j projekt negocjacyjny Step-by-Step, cz. 1 - wybér i indywidualna praca nad wtasnym projektem
negocjacyjnym

= Neuronauka w stuzbie negocjacji - mapa rzeczywistosci, filtry, wstep do odmiennosci kulturowej i
rozpoznania oséb w procesie negocjacji

= Kim jest nasz partner w negocjacjach? - analiza przy pomocy narzedzia Mapa empatii EMa
= Mdj preferowany styl negocjacyjny - kwestionariusz Thomasa-Kilmanna

= Pienigdze na stét” - eksperyment

5 strategii negocjacyjnych - teoria konfliktu Thomasa-Killmana

Zadanie wdrozeniowe - stw6rz mape empatii dla wybranej przez siebie osoby i opracuj na jej bazie
strategie podejscia w negocjacjach/pertraktacjach.

Modut Il - 1 dzien (zaawansowane negocjacje)

= Omowienie zadania wdrozeniowego po module I

= Ocena sytuacji i wypracowanie strategii ustepstw na bazie strategii Thomasa-Killmana

= Gra negocjacyjna - ,Pakistanskie Sliwki”

= Harvardzka koncepcja negocjacji - maksymalizacja potencjalnych korzysci

= ,Bill Cosby Show - Tanie kombi” - fragment wideo

= Otwarte karty czy trzymaj karty przy orderach? - wymiana informacji w procesie negocjacji

= Mdj projekt negocjacyjny Step-by-Step, cz. 2 - indywidualna praca nad wtasnym procesem
negocjacyjnym

= Gra negocjacyjna - Hi-End Manufacturing vs. Sensitech

= Negocjacyjne Aikido - radzenie sobie z obiekcjami - strategia A.A.A, metoda bumerangu, wyspy,
jesli...to...

= Zamykanie negocjacji i zapewnienie zaangazowania

= M¢j projekt negocjacyjny Step-by-Step, cz. 3 - indywidualna praca nad wtasnym procesem
negocjacyjnym

Zadanie wdrozeniowe - uzupetnij, dopracuj i wprowadzZ w zycie przygotowany indywidualny plan
negocjacji (Step-by-Step).

Modut IV - 1 dzien (negocjacje wielokulturowe)

= Omowienie zadania wdrozeniowego po module llI
= Kregi cywilizacyjne Huntingtona - ogélna koncepcja wielokulturowosci i réznorodnosci
Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w

rozumieniu art. 66 i nast. kodeksu cywilnego. Zgodnie z art. 160 ust. 3 ustawy z dnia 27 lipca 2005 roku Prawo o szkolnictwie wyzszym, umowa 3/4
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cywilizacyjnej
= Szczegbtowy model kulturowy Richarda D. Lewisa - Tréjkat Lewisa
= Rola etapu przygotowania do negocjacji w procesach wielokulturowych
= Cwiczenie - dwie perspektywy
= Co sie tutaj wyprawia? - procesy negocjacyjne w wybranych kulturach (23 dostepne kultury)
= Gra negocjacyjna - Fuzja Bacchus Wines

= M¢j projekt negocjacyjny Step-by-Step, cz. 4 - indywidualna praca nad wtasnym procesem
negocjacyjnym

= Czy jestesmy na tej samej stronie? - kontekst wypowiedzi a rzeczywistos¢

= Kwadrat von Thune - jak konstruowa¢ komunikat, zeby dobrze rozumiec i by¢ wtasciwie
zrozumianym

= Obnizamy koszty, czyli zdalne procesy negocjacyjne - putapki komunikacji zdalnej, drabinka
komunikacji - kiedy negocjowac osobiscie i jak niwelowac negatywne réznice pomiedzy
komunikacjg osobistg i zdalng

Zadanie wdrozeniowe - przygotuj analize wybranej przez siebie kultury z ktéra bedziesz prowadzit
proces negocjacji i zweryfikuj swojg strategie.

Dane zamieszczone w niniejszej karcie kierunku maja charakter wytacznie informacyjny. Dane te nie stanowig oferty zawarcia umo wy w
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