SKUTECZNE
NEGOCJACJE BIZNESOWE



ZULTATY SZKOLENIA
— PERSPEKTYWA UCZESTNIKA

Po zakonczeniu programu uczestnicy
Budujg nawyk rzetelnego przygotowania do negocjacji biznesowych
Dobierajg wiasciwg strategie negocjacyjng w zaleznosci od kontekstu
i celu negocjaciji

- Stosujg réznorodne narzedzia negocjacyjne, spéjne z obrang strategig, dzieki
czemu zwiekszajg szanse na maksymalizacje wyniku w negocjacjach

« W trakcie rozméw na biezgco analizujg sytuacje wtasng i partnera
w negocjacjach. Dynamicznie reagujg na zmiane uwarunkowan

- Lepiej radzg sobie z manipulacjg i agresja drugiej strony, ograniczajgc wptyw
takich zachowan na wynik rozméw
Doskonalg swdj wtasny styl negocjacyjny, bazujgcy na pozytywnym
potencjale




OCJACJE BIZNESOWE - PROGRAM (2 DNI)

Blok merytoryczny: Strategie negocjacyjne
Negocjacje jako element rzeczywistosci biznesowej
Zaufanie i relacja - strategia problemowa (gra zespotowa)
Konsekwencje rozwigzan wygrany / przegrany — strategia
pozycyjna (negocjacje 1:1)
Elastycznosc¢ w poszukiwaniu rozwigzan — strategia
pakietowa (negocjacije 1:1)
Zasady zadania i udzielania ustepstw

Blok merytoryczny: Przygotowanie do negocjacji

— Spojrzenie z metapoziomu na proces negocjacyjny
Alternatywy, warunki brzegowe, informacje o partnerze
negocjacyjnym
Wykorzystanie standardow firmy do analizy sytuacji
negocjacyjnej
Metacele w negocjacjach
Symulacje rozmoéw z kontrahentami

Blok merytoryczny: Bariery w procesie negocjacyjnym
i metody przetamywania impasu

Symulacja ,Wspdlny projekt” odzwierciedlajgca realne
rozmowy biznesowe

Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami w negocjacjach
Wriasny styl komunikaciji, argumentowania, podejmowania
decyzji, dziatania
Zarzadzanie emocjami
Blok merytoryczny: Doskonalenie osobistych
umiejetnosci negocjacyjnych
Dostosowanie technik negocjacyjnych do realnej sity, jaka
dysponujemy
Zarzadzanie priorytetami w rozmowach negocjacyjnych
Znajdowanie rownowagi pomiedzy réoznymi grupami
interesow
,Triki negocjacyjne” - sposoby radzenia sobie z manipulacja
i agresjg w negocjacjach
Symulacje rozmoéw z kontrahentami
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