NEGOCJACJE
ZAAWANSOWANE



ZULTATY SZKOLENIA
— PERSPEKTYWA UCZESTNIKA

Po zakonczeniu programu uczestnicy

Wdrazajg nawyk rzetelnego przygotowania do negocjacji w oparciu o dostepne
dane

- Budujg wtasng pozycje i site w oczach partnera, bazujgc na swoich mocnych
stronach i na osobistym potencjale negocjacyjnym

Wykorzystujg wiedze o procesach psychologicznych do podejmowania korzystnych
decyzji w negocjacjach
Stosuja techniki zarzgdzania emocjami wtasnymi i emocjami drugiej strony do
pokonywania impasow w rozmowie

- Lepiej radzg sobie w trudnych sytuacjach negocjacyjnych, wykorzystujgc
umiejetnosci z obszaru zarzgdzania konfliktem
Zmniejszajg wptyw zmeczenia, ostabienia uwagi i spadku motywaciji, jakie
towarzyszg dtugofalowym procesom negocjacyjnym na wynik rozméw

- Definiujg wtasne obszary do zmiany w zakresie negocjacji i zyskujg dystans
niezbedny do pracy nad nimi




Budowanie sity negocjatora

Zdefiniowanie sity w negocjacjach: postawa, dobre
przygotowanie, umiejetnosci komunikacyjne i perswazyjne,
wiedza o procesie negocjacji, renoma firmy itd.

Gra negocjacyjna ,Symdex”:

+ Istota zachowan asertywnych w budowaniu sity

+ Konsekwencje btedéw w ocenie sytuacji

* Rola rozpoznania potrzeb partneréw w przygotowaniu
* Techniki budowania sity

Moja sita w negocjacjach

Btedy percepcji - radzenie sobie z mechanizmami
znieksztatcajgcymi proces oceny i decyzji

Sytuacje z praktyki zawodowej uczestnikdw - ¢wiczenie technik
pozwalajgcych radzi¢ sobie z trudnymi zachowaniami
rozméwcow

Zr6dta mojej sity negocjacyjnej

Roéznice indywidualne: styl komunikowania, myslenia i dziatania
oraz sposob podejmowania decyzji. Nieporozumienia i napiecia
pomiedzy negocjatorami reprezentujgcymi odmienne style

)WANE - PROGRAM (2 DNI)

Negocjator w sytuacji konfliktu

Gra zespotowa ,Milion”. Praca na wymiarach:

« intereséw — interes firmy i cele osobiste, alternatywy, korzysci
dla obu stron

« sity — dominacja czy ulegto$¢? Inicjatywa i aktywnos¢ jako
element budowania pozycji w rozmowie

« klimatu - jak go budowa¢? Emocije i ich wptyw na przebieg
rozmowy

« elastycznosci — poszukiwanie potrzeb drugiej strony przy
zabezpieczeniu wtasnych. Réznice miedzy elastycznoscia
a ulegtoscia

Negocjacje ze sparingpartnerem

Trenowanie umiejetnosci przygotowania sie do rozmow
negocjacyjnych, panowania nad emocjami, pokonywania
impaséw i odpowiedniego budowania wtasnej pozycji i sity
w negocjacjach ze sparingpartnerem.

Scenariusze symulacji powstang w oparciu o informacje
pozyskane podczas badania potrzeb i bedg odzwierciedla¢
realne trudnosci, z ktérymi spotykaja sie uczestnicy

w prowadzonych na co dzien negocjacjach biznesowych

W role sparingpartnera wcieli sie konsultant House of Skills
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