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OPIS KURSU

Pragniemy przedstawic oferte czotowych warsztatow twardych negocjacji w Polsce. Kazdego roku
realizujemy okoto 50 edycji tego szkolenia w formufach - otwartej lub in-house. Do zadowolonych
uczestnikow tych warsztatow nalezg managerowie i specjalisci najwiekszych korporacji, ale rowniez
przedstawiciele mniejszych organizacji, witasciciele matych i srednich firm. SzkolilisSmy kupcow,
sprzedawcow i posrednikow z najrozniejszych branz , od zaawansowanych technologii do FMCG, od
kierownikow projektow w automotive do prawnikéw i dyrektoréw placowek medycznych. Uczestnicy
zgodnie twierdza, ze byto to jedno z najciekawszych i najbardziej praktycznych szkolen jakie
przechodzili, a zastosowanie nowych taktyk negocjacyjnych przynosi szybki zwrot z inwestycji
w szkolenie. Jak napisat w ankiecie po-szkoleniowej jeden z uczestnikow: , Jestem inwestorem,
negocjuje sumy od kilkuset tysiecy do kilku milionow ztotych, jednak zadna z moich inwestycji nie
Zwracita sie tak szybko i nie przyniosta mi takich zyskow jak ta w to szkolenie.”

Przygotowujgc program szkolenia postawilismy trzy kluczowe pytania:

e Jak rozpoznac blef, manipulacje i jak sie przed nimi bronic?
e Jak znaczaco poprawic wyniki dzieki skUtecznym taktykom negocjacyjnym?
e Jak radzic sobie z presja, agresjq i trudnymi emocjami w negocjacjach?

WiedzieliSmy ze szkolenia z negocjacji sq jednymi z najpopularniejszych na polskim rynku, ale
wiekszosc firm szkoleniowych oferuje wytacznie szkolenia z negocjacji rzeczowych, opartych na
zasadach, tzw. model harwardzki. Nie rezygnujac z takiego podejscia nalezy zauwazyc, ze najwieksza
trudnosc negocjatorom sprawiajg negocjacje twarde, w ktorych doswiadczajg manipulacji, agresji,
taktyk dalekich od idei fair play. Program warsztatow - RADICAL NEGOTIATOR™ Intensive kiadzie nacisk
Nna umiejetnosc radzenia sobie z twardym stylem negocjowania, ale rowniez jego stosowania.
Jestesmy przekonani, ze kazdy kto poradzi sobie w ekstremalnych sytuacjach negocjacyjnych bedzie
tez swietnie radzit sobie w tych mniej wymagajacych. Program warsztatow jest uniwersalny,
a prezentowane tresci przydadzg sie przede wszystkim:

o Negocjatorom Srednio-zaawansowanym, ktorzy pragng usystematyzowac wiedze.

e [upcom, posrednikom i sprzedawcom, pragnacym Wzmochic kompetencje negocjacyjne.
e Przedsiebiorcom pragnacym zoptymalizowac koszty i zwiekszyc przychody firmy.

e (sobom negocjujacym sporadycznie, ale sumy o wysokich kwotach.

¢ (sobom chcacym nauczyc sie radzic sobie z manipulacjami.

e (sobom pragngcym poznac metody wywierania wptywu.

e (sobom stawiajacym pierwsze kroki w roli negocjatora.
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KORZYSCI

DIa uczestnika szkolenie z negocjacji to czesto
poczatek nowej przygody. 0dkrywa mozliwosci, z
ktorych do tej pory nie zdawat sobie sprawy. Nowa
wiedza i umiejetnosci utatwiajg mu zawodowe i
spoteczne funkcjonowanie. Do najwazniejszych
korzysci jakie uzyskuje uczestnik naleza:

e Poznanie i zrozumienie roli negocjatora
Zwtaszcza w kontekscie twardych negocjacji.

e /rozumienie przyczyn trudnych emogji
pojawiajacych sie w sytuacjach spornych.

e Wzmocnienie pewnosci siebie w sytuacjach
spornych, takze negocjacyjnych.

e 7Nnaczne wzmocnienie umiejetnosci
przygotowania scenariuszy negocjacyjnych.

e |epsze rozpoznanie i zrozumienie otoczenia
negocjacji.

o Poznanie zasad zarzadzania kontekstem
negocjacji - czasem i przestrzenia.

¢ Nauka wzmacniania sity negocjacyjnej poprzez
wykorzystanie regut wywierania wptywu.

¢ Poznanie i nauka stosowania wybranych z 30-tu
taktyk negocjacyjnych.

e Poznanie pieciu stylow negocjacyjnych
diagnoza wiasnych preferencji i ograniczen.

o Nauka efektywnego przeprowadzania rozmow
negocjacyjnych.

¢ Nauka rozpoznawania blefu i manipulacji,
Czytania mowy ciata.

¢ Przygotowanie skutecznych strategii na
najblizsze negocjacje.

IR 05/11/201¢
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OD UCZESTNIKA

Panie Dariuszu, spotkaliSmy sie przy okazji szkolen z negocjacji dla InPost. Kto
byt uczestnikiem szkolen?

Doktadnie tak, bytem wtedy Dyrektorem ds. Sprzedazy Agencyjnej i koordynowatem
duzy projekt rozwoju kompetencji sprzedazowych i negocjacyjnych dla naszego
zespotu sprzedazy. Pamietam, ze sugerowaliscie by przeszkolic nie tylko
przedstawicieli , ale takze ich przetozonych. Ostatecznie przeszkoliliSmy caty pion
sprzedazy, od szeregowych pracownikow na dyrektorach konczac.

Jakie deficyty mieli uczestnicy przed szkoleniem?

W okresleniu deficytow bardzo przydaty sie ankiety, ktore przygotowaliscie.
Potwierdzity one moje weczesniejsze obserwacje z treningu on the job. Po pierwsze
nie umieli zorientowac sie kiedy potencjalny klient mowi prawde, a kiedy blefuje,
probuje manipulowac. Tracilismy duzo pieniedzy niepotrzebnie obnizajac cene lub
modyfikujgc na Zzadania klienta inne istotne warunki. Kolejng rzecza byta
nieumiejetnos¢ wywierania wptywu W trakcie rozmowy. Mam wrazenie, ze
straciliSmy duzo czasu i pieniedzy zwlekajac ze szkoleniami prawie pot roku. W tym
wypadku wczesniej znaczy lepiej.

Jakie efekty przyniosty szkolenia? Czy byly mierzone jakies wskazniki?

Tak, pokusilismy sie 0 analize marzowosci umow zawieranych przed i po szkoleniu.
Po projekcie szkoleniowym na nowych umowach marza byla  wyzsza 0 47 %.
Kolejnym miernikiem efektow szkolenia byto ratio zamknietych transakgji, ktore
wzrosto z 62 do 87%. Jednak w przypadku przesytek samo podpisanie umowy nie
0znacza jeszcze wdrozenia. Trzecim miernikiem byt wiec odsetek umow
podpisanych lecz nie realizowanych z winy klienta, ktory spadt z 15 do 7%. Kolejnym,
mniej wymiernym, ale bardzo waznym efektem byto lepsze przygotowanie.

I skutecznost moich negocjacji z Poczta Polskg oraz regulatorami rynku
pocztowego , ktore z mojego punktu widzenia byty kluczowe dla istnienia firmy
W ksztatcie jakim widzimy j3 dzisiaj.

Fragment wywiadu Izabeli Zurawskiej z Dariuszem Barczakiem - Prezesem Polskie]
Grupy Pocztowej bytym dyrektorem sprzedazy agencyjnej InPost.
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PROGRAM DNIA PIERWSZEGDO

9:00-9:30 Wprowadzenie do szkolenia

e Prezentacja celow i programu szkolenia

e Ustalenie indywidualnych celéw uczestnikow

e Analiza kompetencji uczestnikow z wykorzystaniem pre-testu
9:30-10:50  Rolai atrybucja profesjonalnego negocjatora
Modut wskazuje na najwazniejsze cechy profesjonalnego negocjatora, jego typowe zachowania
| prawa. Wprowadza wazne rozréznienie na twarde i inne rodzaje negocjacji. Kluczowe kwestie:

e \Wskazanie roznic w podejsciu do twardych i innych rodzajow negocjacji we Jima Campa

e Trudne emocje, a profesjonalizm podczas negocjacji

e Rownowaga J. F. Nasha i jej wptyw na negocjacje
1:00-12:20  Dobdr stylu negocjacyjnego
Jednym z najczestszych bteddw w negocjacjach jest nieodpowiednio dobrany styl prowadzenia
rozmow. Uczestnik poznaje 5 stylow negocjacji i na podstawie testu uswiadamia sobie swoje
preferencje. Najwazniejsze kwestie:

¢ Trzy podstawowe style negocjacyjne - miekki, twardy, rzeczowy

e Piec sposobow rozwiazywania konfliktow - autoanaliza na podstawie testu Thomasa -Kilmanna

o [(onieczne warunki i putapki negocjacji win-win
12:30-13:50  Przygotowanie negocjacji
Az 80 procent btedéw w negocjacjach bierze poczatek z niewfasciwego przygotowania. Uczestnik
poznaje praktyczny model przygotowania negocjacji w 9 krokach. Uczy sie wzmacniac site swoich
argumentow, oraz poszukiwac alternatywne i kreatywne rozwigzania.

¢ Uzasadnienie biznesowe i kluczowe warunki negocjacji

o [(ontekst negocjacji - BATNA, WATNA, ZOPA

e Sita argumentow - diament kartezjanski
14:30-15:50  Reguty wywierania wptywu
Stosowanie opisanych regut znacznie podnosi Szanse na odniesienie sukcesu w twardych
negocjacjach. Uczestnik poznaje te reguty, a takze uczy sie je stosowac w konkretnych zawodowych
sytuacjach. Najwazniejsze kwestie:

e FEtycznosc i sita wywierania wptywu na przykfadzie eksperymentu Milgrama

o WULKAN -6 regut wywierania wptywu spotecznego

¢ Praktyczne zastosowanie regut wywierania wptywu
15:50 16:00 Podsumowanie
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PROGRAM DNIA DRUGIEGO

9:00-9:10 Powtorka z dnia pierwszego

e Przypomnienie informacji z dnia pierwszego

e Pytaniaioczekiwania
9:10-10:30  Kreatywne taktyki negocjacyjne
Mimo, ze eksperci wywierania wptywu rozpoznali ponad 100 taktyk negocjacyjnych, wiekszosc 0sab
zajmujacych sie negocjacjami zwykle nie uwzglednia zadnej z nich w swoim scenariuszu. Uczestnicy
ucza sie odpowiednio dobierac taktyki i wiasciwie je stosowac. Kluczowe zagadnienia:

o Umiejetnosc dostrzegania i rozpoznawania taktyk werbalnych i niewerbalnych

o Pufapki negocjacji na przyktadzie inwestycji TATA

¢ Planowanie scenariuszy negocjacyjnych z uwzglednieniem taktyk
10:40-12:00  Zasady prowadzenia rozméw ( sktadania ustepstw)
Uczestnicy poznaja kluczowe zasady fazy prowadzenia rozmow. W trakcie gry negocjacyjnej uczestnicy
maja mozliwosc przecwiczyc¢ nowe kompetencje w kontrolowanym srodowisku i zyskac feedback.

e Prowadzenie negocjacji w warunkach ograniczonego czasu i zasobow

e 97ztotych zasad prowadzenia rozmow wg Rogera Dowsona

o Najczestsze btedy fazy prowadzenia rozmow
1210 13:30  Aktywny trening prowadzenia rozmow z zapisem video
Kolejny modut ¢wiczeniowy W trakcie ktorego uczestnicy moga zweryfikowac swoje umiejetnosci.
Dzieki analizie video uzyskuja cenne informacje. Kluczowe zagadnienia:

¢ Przeprowadzenie scenariusza negocjacji z uwzglednieniem taktyk

¢ Analiza mowy ciata uczestnikow

¢ Analiza sity argumentow i przestrzegania generalnych zasad negocjacji
14:10-15:30  Komunikacja niewerbalna
W negocjacjach komunikacja niewerbalna jest rownie wazna jak przekaz werbalny. Uczestnicy poznaja
Najwazniejsze zasady kontrolowania i odczytywania mowy Ciata. Uczg sie jak rozpoznawac manipulacje
| prawdziwe intencje adwersarza.
Kinezyka - mowa ciata, gesty i mikroekspresje
Rozpoznawanie blefu i manipulacji
Proksemika i haptyka - radzenie sobie z prébg dominacji
15:30-16:00 Podsumowanie

e Sesja pytan i przypadkow indywidualnych

o Post-test w postaci guizu online

e |ndywidualny Plan Rozwojowy o 5
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REKOMENDAC)E

-ﬁ

,Radical to niesamowite dwa dni,
ktore otwierajg oczy na
manipulacje kupcow, twarde
techniki i tak czesty w
negocjacjach blef. Polecam!”

MARCIN WILMA, KAM BROWN -

FORMAN

amn T T

"Moi ludzie mysleli Z(HMZ . Doskonate szkolenie z jakieg
g"l’y@(o 0 negocjacjach, ale _r - powinien skorzystac kazdy kto
kazata sie, 7e mylili si 10, ~ " zajmujesie importem szerako
~ dziekuje." rozumianym handlem” -

MARIUSZ JAWORSKI, DYREKTOR ELA KRAWCZYK - GRZYB, PREZES
SPRZEDAZY INPOST GREE POLSKA
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PROWADZENIE- MARCIN ROGOWSKI

Rocznik 1972. W latach 1992-1997 zdobywat menadzerskie szlify w korporacjach zachodnich branzy
FMCG. Nastepnie stworzyt i zarzadzat jedng z najwiekszych europejskich central materiatow private
label. Prowadzit negocjacje miedzykulturowe o wartosci kilkudziesieciu min euro z najwiekszymi
producentami materiatow dekoracyjnych i sieciami DIY  w Europie i Azji. Posiada 20 letnie, poparte
licznymi sukcesami i nagrodami doswiadczenie w sprzedazy, negocjacjach i zarzadzaniu firmg na
stanowiskach prezesa zarzadu. Profesjonalny trener: 0d 2010 roku prowadzi warsztaty, szkolenia.
i konferencje dla managerow czotowych korporacji, spedzajac na salach szkoleniowych okoto tysiac
godzin rocznie. Jest gtownym trenerem dziafow sprzedazy i konsultantem wielu firm - liderow
W swoich branzach.

Wychowat setki profesjonalnych negocjatoréw, managerow, sprzedawcow. 0d 2014 roku szkoli
trenerow w ramach Akademii Mistrzow Treningu GT Mentor i Szkoty Trenerow Biznesu ASC. Absolwent
renomowanych szkot trenerskich i coachingu , w tym prestizowej The Art And Science of Coaching;
Erickson Institute. Jako certyfikowany trener najstarszej amerykanskiej organizacji coachingowej -
Corporate Coach U® i propagator coachingu prowokatywnego, wspiera liderow i zarzady firm
W 0sigganiu ponadnormatywnych wynikow. Jest redaktorem naczelnym pierwszego profesjonalnego
Serwisu 0 sprzedazy - www.biznesmusisrzedawac.pl i uznanym ekspertem. Publikuje miedzy innymi
w miesiecznikach Forbes, Marketer+, Nowa Sprzedaz, Benefit, HR Leaders, Personel i Zarzadzanie.

Do jego statych klientdw naleza miedzy innymi: Astra Zeneca, Play, Grupa Nowy Styl, RR Donnelley
Europe, ORBIS S.A, Grupa ACCOR, SPS Handel S.A, MCKB, Bramy Wisniowski, Selena S.A, Danfass Poland,
Grupa LOTOS, Kopalnia Soli Wieliczka S.A, PK Components, Adampol SA, Hussar Gruppa SA, Sheraton
Hotels, Brytyjsko - Polska Izba Handlowa, 9livesdata Poland, |BB, Integer S.A, Best Western Hotels,
Sofitel Hotels, Mercure Hotels, Nidec Motors, Carrefour, Makro, Polpharma, Kinnarps, Wilson & Brown,
Klepierre Poland, Polar Logistics, Bireta, Duka Shops, Aluprof S.A, Nord Logistic, Burger King, Stena Line,
Mieszko, Elmontaz, Van Dalhen, BZK, Antal International, Hempel Paints, Hilton Hotels, Kompania
Piwowarska, Novotel Hotels, Werner Kenkel, Johnson & Johnson.

Wystepuje z czotowka polskich i zachodnich méwcow na najwazniejszych konferencjach branzowych,
m. in.: Efektywna Sprzedaz z Richardem Denny, Konferencja Szefow Sprzedazy, Trendy Sprzedazy Pulsu
Biznesu, Efektywne Przywodztwo, Boss Festiwal ,Psychologia Nowoczesnej Sprzedazy z Robertem
Cialdinim
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PROCES SZKOLENIA

Projekty rozwojowe z dobrze zaplanowanymi dziataniami okoto-szkoleniowymi wyrozniajg sie
wydtuzeniem okresu pozytywnej motywacji uczestnikow oraz wiekszym wzrostem i stabilnoscia
rozwijanych kompetencji. Dzieki systemowemu dziataniu kazdy uczestnik wspierany jest w procesie
Zmiany przez okres minimum jednego miesiaca. Co wiecej, na zyczenie, dziatu HRM otrzymuje istotne
informacje o grupie i poszczegolnych uczestnikach szkolenia oraz praktyczne wskazowki co do
dalszych dziatan.

Wyniki

Analiza
mikro
Polityka Standardy

Analiza makro

Program

Proces szkolenia

Informacja

Szkolenie
wiasciwe

Logistyka

Materiaty

AT Ewaluacja

M

Copyright © Ark-Skills Corporation (Korporacja Umiejetnosci Arka). All rights reserved. More at www.ark-skills.com, office@ark-skills.com

Tatn goet frcan inde ellenge

CERTIFICATE ISO 29990:2010 NR 05/11/2018/TS/WA/549/01



WARUNKI

W ramach szkolenia otwartego zapewniamy:
o Materiaty szkoleniowe stanowigce kompendium wiedzy
¢ Badanie potrzeb kazdego uczestnika
¢ Prace indywidualng z trenerem - grupa szkoleniowa nie wieksza niz 12 0sob
o (ertyfikat w jezyku angielskim dla kazdego uczestnika oraz suplement

W ramach szkolenia zamknietego dodatkowo zapewniamy:
e (onsulting z dziatem HR
o Wywiad z managerem prowadzacym zespot
Ankiete z kazdym uczestnikiem szkolenia
Dopasowanie programu do potrzeb i branzy organizacji
Prace na cwiczeniach zblizonych do realnych wyzwan uczestnikow
Asyste trenera - 2 tygodnie po szkoleniu
Krotki raport po szkoleniu ze wskazaniem dalszych dziatan
o 7adowolenie uczestnikow, srednia z ankiet to zawsze powyzej 4,8 wskali1-5

Inwestycja
e Udziat w szkoleniu stacjonarnym / za uczestnika - 1890 zt + VAT
o Udziat w szkoleniu otwartym online /za uczestnika - 945 zt + VAT -50%!
¢ Szkolenie zamkniete, stacjonarne , z dedykowanym programem - 11800 zt +VAT
¢ Szkolenie zamkniete, online, z dedykowanym programem - 5900 zt +VAT

| $ Ao
|lzabela Zurawska Z =z
e :+48723341350 Ml Radical Negotiator™
e e iza@korporacja-arka.pl i
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DLACZEGO ARK - SKILLS CORP?

0d 2010 roku mamy przyjemnosc towarzyszyc naszym klientom w emocjonujacej wyprawie po nowe
kompetencje. Nie jestesmy wytacznie kolejng firma szkoleniowa lecz grupg trenerow - praktykow,
pragnacych wyniesc standard ustug szkoleniowych w Polsce na nowy poziom. Wszyscy wywodzimy

Sie z biznesu, pracowalismy w duzych korporacjach lub budowalisSmy wtasne firmy. Mamy

pasje, wiedze i doswiadczenie, ktorymi pragniemy dzielic sie z innymi. Wszyscy jestesmy trenerami z
zamitowania, dlatego w kazde dziatanie wktadamy serce. We wszystkich projektach kierujemy sie
trzema wartosciami, ktore tworza akronim ARI:

e Ajak Attitude - proaktywna, prorozwojowa i pozytywna postawa
¢ Rjak Responsibility - odpowiedzialnosc w kazdym dziataniu
¢ [(jak Knowledge - merytorycznosc, oparcie w sprawdzonych teoriach i uznanych badaniach

Nasze wieloletnie doswiadczenie wskazuje, ze uczenie 0sob dorostych nie jest procesem tatwym. Aby
zagwarantowac zadowolenie uczestnikow, a przede wszystkim trwata poprawe ich kompetencji
potozylismy nacisk na jakosc programu i prowadzenia. Te jakosc zapewnia kilka istotnych przewag
konkurencyjnych:

o \Wszyscy trenerzy sg absolwentami prestizowych kursow lub studiow trenerskich.

o Wszyscy trenerzy majg bogate doswiadczenie biznesowe i unikalng wiedze w swojej specjalizacji.
o Kazde szkolenie poprzedzone jest badaniem potrzeb i analizg kompetencji kazdego uczestnika.

e Program szkolenia jest kazdorazowo dopasowany do specyfiki, branzy i polityki organizacji.

¢ Pracujemy w matych grupach, co zapewnia indywidualny kontakt trenera z uczestnikiem.

e Programy utozone s3 zgodnie z najbardziej efektywna metoda uczenia (cyklem Kolba).

o W trakcie szkolenia pracujemy na trudnych sytuacjach zgtoszonych przez uczestnikow.

e Szlkolenie jest prowadzone intensywnie, zréznicowanymi metodami warsztatowymi.

e Kazdy uczestnik otrzymuje obszerny podrecznik zawierajacy materiaty do dalszej pracy.

Do naszych statych klientow nalezg czotowe w swoich branzach firmy polskie i miedzynarodowe.
Zapraszamy rowniez Ciebie:)

www.ark-skills.com

CERTIFICATE ISO 29990:2010 NR 05/11/2018/TS/WA/549/01



FORMULARZ ZGLOSZENIA

imie i nazwisko

telefon

adres do faktury

e (OSwiadczam, Ze zapoznatam / zapoznatem sie z trescig regulaminu znajdujacego sie pod
linkiem https://bit.ly/2WAkIdc

e \Wyrazam zgode na przetwarzanie przez Korporacja Umiejetnosci ARKA moich danych
0sobowych w postaci imienia, nazwiska i adresu mailowego w celu przesytania mi informacji
dotyczacych produktow i ustug oferowanych przez Korporacja Umiejetnosci ARKA za pomoca
kanatow komunikacji elektronicznej.

data i podpis

Copyright © Ark-Skills Corporation (Korporacja Umiejetnosci Arka). All rights reserved. More at www.ark-skills.com, office@ark-skills.com

Tetn goet frean inle hallenge!
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