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Program szkolenia "Negocjacje, perswazja i wywieranie wptywu"

Wymagania wstepne (w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych)

Przed rozpoczeciem szkolenia z negocjacji, perswazji i wywierania wptywu, uczestnik powinien posiadac
podstawowgq wiedze z zakresu komunikacji, psychologii oraz negocjacji. Przydatne bedga takze
umiejetnosci interpersonalne, takie jak asertywnos¢, aktywne stuchanie i rozwigzywanie konfliktéw, a
takze kompetencje spoteczne — empatia, wspodtpraca i elastycznosé¢ w kontaktach z innymi.

Zatozenia i cel ksztatcenia

Szkolenie ma na celu rozwdj kompleksowych umiejetnosci negocjacyjnych oraz perswazyjnych, rozwéj
kompetencji interpersonalnych, praktyczne zastosowanie wiedzy i dostosowanie do réznych
kontekstéw w zyciu biznesowym i osobistym.Uczestnicy kursu nabedg umiejetnos¢ pewnego siebie
wystgpienia w trudnych rozmowach w tym negocjacjach i sytuacjach, ktére wymagajg perswazji i
wywierania wptywu.

Efekty uczenia sie w zakresie wiedzy, umiejetnosci, kompetencji spotecznych

Wiedza: podstawy teorii negocjacji, zasady perswazji, etyczne aspekty wywierania wptywu, mechanizmy
podejmowania decyzji.

Umiejetnosci: dobdr i stosowanie technik perswazji, elastyczne wykorzystywanie strategii
negocjacyjnych, skuteczna komunikacja i radzenie sobie w trudnych sytuacjach.

Kompetencje spoteczne: budowanie relacji, empatia, aktywne stuchanie, rozwigzywanie konfliktéw oraz
wptywanie na innych z poszanowaniem norm i wartosci spotecznych.
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