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PROGRAM SZKOLENIA
W RAMACH PROJEKTU
"MLODZIEZOWY UNIWERSYTET EKONOMICZNY"

1. Nazwa szkolenia

Jak prowadzié negocjacje?

2. Forma szkolenia (niepotrzebne skresli¢)

X szkolenie tradycyjne + materiaty na platforme e-learingowg
o kurs e-learningowy

3. Autor programu

Marcin Dabkiewicz

4. Grupa objeta szkoleniem (niepotrzebne skreslic)

X szkota podstawowa
o szkota srednia

5. Cele szkolenia

1. Zapoznanie uczestnikdéw z terminologig z zakresu negocjacji, procesem negocjacyjnym
zaréwno w sferze biznesowej jak i spotecznej.

2. Zaznajomienie z technikami negocjacyjnymi.

3. Nabycie umiejetnosci rozpoznania sytuacji negocjacyjnej, przygotowania do negocjacji
i skutecznego ich przeprowadzenia.

4. Zaznajomienie z tematykg komunikacji werbalnej i niewerbalnej w negocjacjach
z uwzglednieniem réznic kulturowych w réznych krajach.
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6. Zaktadane efekty uczenia sie

Zrozumienie zasad negocjowania.

Posiadanie wiedzy z zakresu procesu negocjacyjnego.

Rozpoznawanie rodzajow metod i technik negocjacyjnych.

Znajomos¢ uwarunkowan kulturowych negocjaciji.

Wyznaczanie celdw negocjacji.

Umiejetnosé¢ ustalania priorytetdw w przygotowaniach negocjacyjnych oraz formutowania
argumentow za swoim stanowiskiem.

ok wnNE

7. Tematy zajeé

1. Czym sg negocjacje i jak sie do nich przygotowac?
- styl komunikacji, struktura procesu negocjowania i podstawy jego funkcjonowania.

2. Jak osiggac witasne cele w negocjacjach?
- analiza psychologiczno-osobowosciowych uwarunkowan negocjacyjnych oraz ich
ideologicznych aspektow na poziomie biznesu i panstw,
- strategie negocjowanie warunkéw kontraktu; transakcje pomiedzy podmiotami
prywatnymi.

3. Skuteczne techniki negocjacyjne
- techniki, taktyki i style negocjacyjne w biznesie i relacjach miedzyludzkich.

4. Obrona przed nieczystymi zagraniami przeciwnika negocjacyjnego
- pojecie, charakterystyka i Zrédto sporéw negocjacyjnych; zarzadzanie konfliktem
w negocjacjach.

5. Wptyw kultury na negocjacje. Komunikacja niewerbalna
- analiza uwarunkowan kulturowych w negocjacjach,
- analiza rysunkéw przedstawiajacych rézne postawy i zachowania w trakcie procesu
negocjacyjnego.

6. Cwiczenia praktyczne i negocjowanie w biznesie
- symulacje negocjacji w handlu oraz dyskusja na temat dobrych praktyk w negocjowaniu,
- przeprowadzenie testu dla kazdego z uczniéw pn. ,jakim jestes negocjatorem?”.

Powyzsze zagadnienia ujeto w ramy szczegétowej tematyki prowadzenia negocjacji przystosowane;j
do poziomu wiedzy uczniéw szkoty podstawowej.
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8. Metody i formy prowadzenia zajec

Zajecia prowadzone w formie zdalnej z dostepem do materiatéw na platformie e-learningowe;.
Wykorzystanie aplikacji Zoom wraz z czes$cig wyktadowa i praktyczng w formie warsztatéw oraz
wymiana doswiadczen, w tym prowadzenie prac warsztatowych poprzez ,czat”. Biezacy mailing z
uczestnikami celem weryfikacji postepu w prowadzonych pracach warsztatowych.

9. Literatura przedmiotu

M. Kendik, Negocjacje miedzynarodowe, Warszawa 2009.

S. Bielen, Negocjacje w stosunkach miedzynarodowych, Warszawa 2013.

B. Curyto, W. Opiota, Negocjacje miedzynarodowe. Determinanty, aktorzy, procesy, Opole 2016.
W. Budzyniski, Negocjowanie i zawieranie uméw handlowych. Uwarunkowania, ryzyka, putapki,
zabezpieczenia, Warszawa 2014.

W. Sambor, W. Skrobisz, D. Babrzynski, R. tabedzki, Scenariusze negocjacji biznesowych. Trening
umiejetnosci, Warszawa 2013.

10. Informacje dodatkowe

Zajecia prowadzone w sposéb zdalny prowadzone beda z poréwnywalnym obcigzeniem
dydaktycznym do zajec stacjonarnych.

11. Informacje o osobie prowadzacej szkolenia (CV, opis doswiadczenia w tematyce objetej
dzietem, ew. adekwatne certyfikaty)

mgr Marcin Dabkiewicz, ekspert z zakresu funduszy europejskich i oceny projektéw
inwestycyjnych; wieloletni pracownik ustug dla biznesu; opiekun projektéw badawczo-
rozwojowych; urzednik samorzgdowy (Inspektor w Referacie ds. Realizacji EFRR w Matopolskim
Centrum Przedsiebiorczosci); Koordynator projektow z programu Wiedza, Edukacja, Rozwdj; byty
pracownik naukowy w Katedrze Handlu Zagranicznego UEK (prowadzacy zajecia m.in. z negocjacji
w handlu zagranicznym oraz negocjacji miedzynarodowych); specjalista w Katedrze Teorii
Ekonomii i doktorant w Kolegium Ekonomii i Finanséw; kierownik projektéw badawczych w
Uniwersytecie Ekonomicznym w Krakowie; zatozyciel startupu pn. Oaken Funds w ramach
Akademickich Inkubatoréow Przedsiebiorczosci, specjalizujgcego sie obstudze projektéw B+R
przedsiebiorstw z sektora MSP, negocjacjach oraz szkoleniach z owej tematyki.
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