	

	1. Wstęp
	Przedstawienie  programu warsztatów oraz tematów poszczególnych modułów.

	2. Podstawowe elementy komunikacji                interpersonalnej – psychologia komunikacji.
	· Podstawowe zasady komunikacji interpersonalnej. 
· Analiza transakcyjna w komunikacji interpersonalnej i jej 
              praktyczne zastosowanie w negocjacjach i podczas mediacji.
· Bariery komunikacyjne występujące i utrudniające efektywne 
              porozumiewanie się podczas negocjacji i mediacji.

	3. Analiza potrzeb i interesów  – proaktywność w mediacji i podczas negocjacji
	· Analiza potrzeb jako najskuteczniejsze narzędzie i klucz do 
              zrozumienia i poznania  interesów stron oraz tworzenia na 
              tej  podstawie zindywidualizowanej  strategii negocjacyjnej i 

             mediacyjnej.
· Analiza interesów - potrzeb oraz odczytywanie motywacji 
              Uczestników negocjacji i mediacji.
· Odsłanianie własnych intencji – jako skuteczne narzędzie do 

              analizy potrzeb.
· Praktyczne zastosowanie analizy potrzeb podczas negocjacji i 

              mediacji – prezentacja i praktyczne możliwości zastosowania.

	4. Psychologia osobowości klienta  – 4 typy osobowości i wynikające z nich różnice w podejściu i komunikacji.
	· Psychologia osobowości klienta na podstawie typologii Junga, 

              podstawowe założenia oraz podział na 4 typy osobowości.
· Jak komunikować się podczas negocjacji i mediacji w     

             zależności od typu osobowości innych uczestników.
· Dopasowanie sposobu komunikacji w zależności od różnic 
              I podobieństw w osobowościach – 
              praktyczne zastosowanie.

· Najczęściej popełniane błędy wynikające z różnic w 
              osobowościach pomiędzy stronami.

· Wypracowywanie argumentów dostosowanych do 
              określonych osobowości – ćwiczenie warsztatowe w 
              grupach.

	5. Negocjacje - wybór strategii       negocjowania


	· Przedstawienie dwóch strategii negocjowania (założenia,  charakterystyka, przykłady stosowania, analiza przypadków).

· Wybór właściwej w danej sytuacji strategii negocjowania:

a. Negocjacje pozycyjne (wygrany – przegrany, zalety i wady, możliwości zastosowania)
b. Negocjacje problemowe – oparte na zasadach (wygrany – wygrany, zalety i wady, praktyczne metody zastosowania)

	6. Etapy procesu negocjacji oraz kluczowe zasady negocjacji.
    
	· Przygotowanie do negocjacji – jako najważniejsza część negocjacji, praca na arkuszu negocjacyjnym :
a.  cele
b. BATNA (najlepsza z alternatyw do negocjowanego porozumienia)
c. argumenty
· Właściwe negocjacje :
d. Poszukiwanie rozwiązań dających korzyści obu stronom
e. Szukanie zmiennych negocjacyjnych.
Sztuka czynienia, stosowania i wymiany ustępstw

· Zakończenie negocjacji :
f. Finalizacja porozumienia

g. Jednoznaczność poczynionych ustaleń.


	7. Taktyki negocjacyjne – 

przykłady i sposoby 

obrony przed nimi.


	· Taktyki negocjacyjne (wprowadzenie do tematu, przedstawienie założeń i przykładów stosowania)

· Rozpoznawanie, obrona i reagowanie na stosowane taktyki negocjacyjne
· Prawidłowe negocjowanie ustępstw (sztuka czynienia ustępstw –           
      podstawowe zasady). 



	8. Przełamywanie impasu w negocjacjach i mediacji
	· Teoria i praktyka przełamywania impasu podczas.
· 5 barier na drodze do dojścia do porozumienia – techniki przełamywania impasu :

· „Idz na galerię”

· „Przejdź na ich stronę” 

· Przekształć

· Zbuduj im złoty most

· Użyj siły aby edukować

· Inne praktyczne metody przełamywania impasu

· Trening praktycznego przełamywania impasu – studium przypadków.

	9.  Asertywność w negocjacjach i mediacjach – Jak radzić sobie z „trudnym uczestnikiem”
	· Asertywność a postawa „dorosłego” z analizy transakcyjnej.

· Postawa asertywna a różnice w osobowości i postrzeganiu rzeczywistości.

Narzędzia asertywne do zastosowania w kontakcie z „trudnym uczestnikiem” negocjacji - mediacji :

· Komunikat asertywny (komunikat „Ja”)

· Zdarta płyta

· Stawianie granic

· Reakcja na krytykę

· Emocje i ich wpływ na komunikację. Jak panować nad emocjami własnymi  i partnera rozmowy (emocje pozytywne i negatywne a racjonalność podejmowanych decyzji, techniki do zastosowania).
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