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NEGOCJACIE KRYZYSOWE

W kazdej chwili w otoczeniu kazdej firmy moga pojawi¢ sie roznego rodzaju
zagrozenia, wiacznie z incydentami tak powaznymi jak: zaatakowanie
pracownikéw, okupowanie budynku, porwanie zaktadnika, préba samobojcza.
Czesci z nich nie jesteSmy w stanie przewidzie¢, niektore z nich nigdy nie dojda do
skutku, jesli tylko zapewnimy sobie i naszej firmie odpowiednig ochrone, a skutki
czesci z nich jesteSmy w stanie zminimalizowac, jesli tylko nasi pracownicy bedg

wiedzieli jak sie w danej sytuacji zachowac.

Szkolenie oferowane przez firme SASMA EUROPE skierowane jest do pracownikow
ochrony, do szeféw duzych grup pracowniczych (managerdéw, dyrektorow, itp.)
i pozostatych osob, ktérych moga dotyczy¢ sytuacje kryzysowe. Szkolenie jest prowadzone

przez osoby posiadajgce wieloletnie doswiadczenie w pracy nad tego typu problemami.

O tym jak wazna jest znajomos¢ odpowiednich schematéw zachowan mogty sie przekonaé firmy
i ich pracownicy, zmuszeni skonfrontowa¢ swojg wiedze z nieoczekiwanymi problemami. Dobro
i bezpieczenstwo pracownikow jest wartoscig nadrzedna, dlatego tez, proponujac Panstwu szkolenie
dotyczace negocjacji kryzysowych, zapewniamy, ze jego ukonczenie zapewni Panstwa firmie
odpowiednio wyszkolonych pracownikéw, ktorzy szybko i profesjonalnie bedg w stanie

reagowac w sytuacjach kryzysowych.

Szkolenie podstawowe trwa w zaleznosci od ustalen okolo 3-10 dni po 5-8 h dziennie i jest
przygotowane w oparciu o specyfike branzy, jaka reprezentuje dany Klient oraz o specyfike kraju

(jesli ma dotyczy¢ krajow innych niz Polska).

Ukonczenie kursu potwierdzane jest odpowiednim certyfikatem sygnowanym przez SASMA
EUROPE.
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Ponizej prezentujemy przyktadowy plan szkolenia:

Realizacja programu:

e Formy zajec¢:

- wyktad

- dyskusje

- odgrywanie rél w parach (trening umiejetnosci aktywnego stuchania)

— odgrywanie zaaranzowanych scenariuszy (doskonalenie technik i taktyk

negocjacyjnych w zaleznosci od typu i rozwoju sytuaciji)

e (Czas realizacji programu:

— od 3 do 10 dni (5-8 godzin lekcyjnych treningu dziennie)

¢ Kolejne etapy szkolenia:

- wyktady rozszerzajace wiedze w potaczeniu w odgrywaniem rél w parach
oraz dyskusjg

- doskonalenie umiejetnosci praktycznych poprzez odgrywanie rél w parach
oraz dyskusje

— odgrywanie coraz bardziej skomplikowanych scenariuszy oraz dyskusja

e Efekty treningu

- znajomos$¢ problematyki kryzysu, sytuacji kryzysowej oraz negocjacji
kryzysowych

- praktyczna umiejetno$¢ prowadzenia rozmowy (negocjacji) w sytuacji
kryzysowej

— integracja grupy treningowej

- pokonanie niesmiatosci lub niepewnosci (odgrywanie scenariuszy tak w roli
negocjatora jak i podmiotu lub zaktadnika)

— osiggniecie gtebszego poziomu zrozumienia siebie i innych, lepsze radzenie

sobie z codziennymi problemami, wieksza otwarto$¢ na problemy innych

ludzi
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Tematyka szkolenia:

e Podstawy negocijacji kryzysowych

> Filozofia negocjacji kryzysowych

= Samokontrola

= Podejscie do negocjacji

= Emocje

= Empatia

= Proces

* Przeszkody w osiggnieciu porozumienia
» Podstawowe potrzeby ludzkie

» Recepta na porazke

= Recepta na sukces

» Continuum zachowania

» Ocena krytyczna

» Strategie i techniki

> Umiejetnosci aktywnego stuchania

» Kolejne etapy prowadzace do zmian w zachowaniu
> Werbalne opanowanie sytuacji

> Elementy niezbedne dla skutecznosci negocjacji

> Techniki i korzysci zyskiwania na czasie

» Problemy zwigzane z uptywem czasu

» Ultimatum

> Zadania

» Stosunki negocjator - zakfadnik
> Wskazniki pozytywnego postepu negocjacji
> Sytuacje, gdy podmiot nie odpowiada

» Faza poddania sie podmiotu
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> Selekcja negocjatorow
» Wplyw negocjacji na negocjatora

» Negocjacje w sytuacji wysokiego ryzyka

e Interwencja w przypadkach kryzysow i samobdjstw

» Stan kryzysu

» Cele interwencji kryzysowej

> Korzysci zyskiwania na czasie

» Stuchanie emocji

> Empatia w poréwnaniu ze wspotczuciem

> Powszechne mity dotyczgce samobdjstw

> Podstawowe stwierdzenia dotyczgce samobdjstw

> Powody, dla ktorych ludzie popetniajg samobdjstwo
> Sytuacje poprzedzajace samobdjstwo

> Stwierdzenia podmiotu pozwalajace podejrzewac zamiar popetnienia
samobdjstwa

> Wskazniki zamiaréw samobdjczych
> Okreslanie motywacji podmiotu
» Skuteczne techniki

» Cechy negocjatora

e Psychologia kliniczna

» Zaburzenia psychiczne
> Klasyfikacja zaburzen psychicznych
» Zaburzenia nastroju — depresja (charakterystyka i strategie negocjacyjne)

» Psychozy - schizofrenia paranoidalna (charakterystyka i strategie

negocjacyjne)
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> Zaburzenia osobowosci (charakterystyka i strategie negocjacyjne)

» osobowos¢ antyspoteczna

= osobowos$¢ nieadekwatna

e Uzycie 0sob trzecich w negocjacijach

e Rady dla zaktadnikow

e Przyktady dialogow

Jesli majq Panstwo jakies$ pytania, to prosimy je kierowac¢ na adres mailowy: security@sas-ma.org
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