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Załącznik nr 2

PROGRAM FORMY KSZTAŁCENIA

EXCELLENCE IN NEGOTIATIONS
	Cele kształcenia
	Cele realizacji programu rozwojowego:

 • podniesienie kompetencji i efektywności kierowników, korzystających z szerokiego wachlarza narzędzi adekwatnych dla pełnionych ról kierowniczych.

 • wzmocnienie poczucia kompetencji w pełnieniu funkcji kierowniczych. 

podniesienie efektywności pracowników w zakresie rozmów biznesowych i negocjacji;

•
lepsze warunki uzyskiwanych kontraktów;

•
swoboda i poczucie pewności siebie w trakcie negocjacji pracowników.

	Kwalifikacje uzyskiwane po zakończeniu kształcenia
	

	Wymogi ukończenia kształcenia
	

	Ramowy program kształcenia
	1. Badanie kompetencji

 2. Blended Learning (zajęcia stacjonarne w wymiarze 64 h i e-learningowe) 

Minimalny zakres tematyczny warsztatów: 

Moduł 1 - PSYCHOLOGIA NEGOCJACJI 

• Psychologiczne prawa negocjacji 

• Wywieranie wpływu społecznego w trakcie negocjacji 

• Autoanaliza reakcji na socjotechniki 

• Kompetencje i profil negocjatora 

Moduł 2 - PROWADZENIE NEGOCJACJI

 • Dom negocjacyjny i jego elementy – czyli pełny obraz negocjacji oraz sposób myślenia 

• o współczesnych negocjacjach biznesowych 

• Dom negocjacyjny - elementy: 

– 1 filar domu – czyli proces negocjacyjny,

– 2 filar domu – czyli kompetencje negocjatora lub zespołu (styl, technika), 

– dach – czyli jak wyznaczać cele negocjacyjne,

 – wnętrze domu – czyli wykorzystywanie taktyk negocjacyjnych. 

• 3S negocjacyjne – strategia, styl, scenariusz negocjacyjny 

• Zarządzanie procesem negocjacyjnym – strategia 

• Planowanie negocjacji – BATNA

 • Prowadzenie negocjacji: – rozpoczęcie negocjacji (proces otwarcia, wyjście z parametrem negocjacyjnym, taktyki na początek), 

– negocjacje właściwe (budowanie wartości parametrów negocjacyjnych, sztuka ustępowania, 

• zarządzanie konfliktem, argumentowanie, taktyki negocjacyjne stosowane w trakcie),

 – negocjacje końcowe (testowanie limitów, taktyki domykania procesu negocjacji),

 – zakończenie negocjacji (dokumentowanie negocjacji, sporządzanie umowy). 

Moduł 3 - NEGOCJACJE GLOBALNE 

• Specyfika negocjacji międzynarodowych 

• Różnice kulturowe w procesie negocjacyjnym

 • Kraj pochodzenia negocjatora a wartości priorytetowe 

Moduł 4 – ETYKIETA W PROCESIE NEGOCJACJI 

• Protokół dyplomatyczny, czyli „kto przed kim” 

• Etykieta podczas spotkania biznesowego 

• Kraj pochodzenia negocjatora a wartości priorytetowe 

• Konferencje, bankiety, przyjęcia – zasady etykiety 

3. Egzamin wraz z międzynarodowym certyfikatem Certified International Professional Negotiator® lub równoważnym

	Nazwa szkolenia
	Program rozwojowy dla pracowników kadry kierowniczej KUL na poziomie Certified International Professional Negotiator (CIPN®)

	Język 
	polski

	Czas trwania/liczba godzin
	64h

	Planowana liczba osób
	15

	Miejsce realizacji 
	X w siedzibie KUL
( zgodnie z rozporządzeniem MNiSW 
w sprawie e-learningu
( poza siedzibą KUL


	Termin rozpoczęcia 
	Luty 2019

	Termin zakończenia 
	Kwiecień 2019

	Wymagania wstępne
	Kadra zarządzająca KUL

	Efekty kształcenia
	a) W zakresie wiedzy:
- zna psychologiczne prawa negocjacji
- zna i wymienia kompetencje zawodowe negocjatora
- rozumie poszczególne etapy procesu negocjacyjnego 
- zna i charakteryzuje metody techniki i taktyki w stosowane w procesach negocjacyjnych 
- charakteryzuje różnice kulturowe w procesie negocjacyjnym 
- zna i rozumie zasady protokołu dyplomatycznego
b) W zakresie umiejętności:
- potrafi stosować odpowiednie prawo psychologiczne w trakcie procesu negocjacji

- posiada umiejętność autoanalizy reakcji na socjotechniki 

- posiada umiejętność przeprowadzenia skutecznej rozmowy negocjacyjnej 
- potrafi świadomie stosować 3S negocjacji
- potrafi dokonać właściwego wyboru odpowiedniej metody techniki i taktyki negocjacji
- potrafi dostosować wartości i styl prowadzenia negocjacji w kontekście różnic kulturowych
- potrafi przestrzegać zasad protokołu dyplomatycznego i dobierać stosowne zachowanie w różnych sytuacjach negocjacyjnych.
W zakresie kompetencji społecznych:
- wykazuje gotowość i chęć do przestrzegania praw psychologicznych występujących w procesie negocjacji 
- wykazuje gotowość i chęć uwzględnienia różnic kulturowych, wartości i stylu prowadzenia negocjacji


	Informacje dodatkowe
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