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Szkolenie otwarte

Skuteczne negocjacje
bizhnesowe

Jak skutecznie negocjowac? Jak sie lepiej przygotowac¢ do prowadzenia rozmoéw

z kontrahentami? Jak budowac swojg site negocjacyjng? Program dostarcza wiedzy
na temat przygotowania, prowadzenia i finalizowania negocjacji oraz poprzez swoj
charakter treningowy umozliwia doskonalenie umiejetnosci prowadzenia rozmow
negocjacyjnych.

Cele szkolenia:

e

Zdobycie wiedzy na temat Trening umiejetnosci
przygotowania, prowadzenia postugiwania sie taktykami
i finalizowania negocjacji negocjacyjnymi w trakcie

rozmow

Poznanie strategii
negocjacyjnych oraz
wtasciwego ich doboru
w zaleznosci od kontekstu
i celu negocjaciji
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Profil uczestnika

Pracownicy réznych szczebli i specjalizacji negocjujacy z klientem zewnetrznym
i wewnetrznym.

Korzysci dla uczestnika

Po szkoleniu uczestnicy:
* Rozumiejg proces negocjacji

» Posiadajg wiedze i narzedzia niezbedne do efektywnego prowadzenia
rozmow negocjacyjnych

» Potrafig okreslac cele negocjacyjne i diagnozowac rzeczywiste potrzeby
stron w negocjacjach

* Majg wiedze potrzebng do wtasciwego doboru strategii negocjacyjne;j
w odniesieniu do sytuacji i typow partneréw negocjacyjnych

» Potrafig budowaé wtasciwg atmosfere podczas negocjacji, sprzyjajaca
porozumieniu i satysfakcji obu stron

« Zwiekszg swiadomos¢ dotyczgcg wtasnego stylu negocjacyjnego

Stosowane metody:

autorskie gry negocjacyjne, scenki i symulacje negocjacji prowadzone przez
uczestnikéw, analiza przyktadéw zachowan i indywidualna informacja zwrotna,
praca w matych grupach, dyskusja moderowana.

Liczebnos¢ grupy Czas trwania Miejsce

6 - 12 oso6b 2 dni (9:00-17:00) Warszawa
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Zawartosc¢ szkolenia

Modut 1: Wprowadzenie

Cele i zatozenia programu
Ustalenie zasad wspétpracy
Wzajemne przedstawienie sig, integracja uczestnikow

Modut 2: Strategie negocjacyjne

Strategie i style negocjacyjne — wprowadzenie do tematu
Negocjacje problemowe:

* Omowienie zasad rozwigzan satysfakcjonujgcych obie strony oraz warunkéw
sprzyjajacych trwatosci zawieranych umow
Gra negocjacyjna ,Alba i Batia”.
Negocjacje pozycyjne:
* Podstawowe pojecia w negocjacjach
* BATNA jako narzedzie budowania sity w negocjacjach
* Znaczenie pozycji otwarcia dla dalszego przebiegu negocjacji
» Zakotwiczanie rozmow
* Gra negocjacyjna ,Stok Edelweiss” — dtugofalowe konsekwencje rozwigzan
wygrany — przegrany
Negocjacje pakietowe:
* Negocjowanie kilku uzaleznionych od siebie kwestii
* Elastycznos¢ w poszukiwaniu rozwigzan
* Zasady udzielania ustepstw w negocjacjach

Modut 3: Przygotowanie do negocjaciji

Alternatywy, warunki brzegowe, informacje o partnerze negocjacyjnym
Metacele w negocjacjach
Zdefiniowanie intereséw i stanowisk jako sposéb na budowanie satysfakcji obu stron
procesu negocjacyjnego
Rola badania potrzeb oraz sposoby pozyskiwania informacji o partnerze w negocjacjach
Trojkat satysfakcji:

* Czym sg interesy rzeczowe, proceduralne i psychologiczne

* Satysfakcja z relacji a wynik w negocjacjach

Case study — symulacje rozméw negocjacyjnych z partnerem biznesowym. Cwiczenie
poznanych narzedzi i technik
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Modut 4: Ja jako negocjator

Indywidualne przyczyny problemoéw w prowadzeniu negocjacji
» Doskonalenie umiejetnosci odczytywania i rozumienia zachowan innych ludzi
» Negocjacje zespotowe — podziat r6l w zespole negocjacyjnym

Modut 5: Zarzadzanie sytuacja negocjacyjna

* Triki negocjacyjne:
* Jak na nie reagowac?
* Sposoby radzenia sobie z manipulacja i agresjg w negocjacjach
» Jak dostosowac techniki negocjacyjne do realnej sity, jakg dysponujemy?
* Ksztattowanie umiejetnosci zarzgdzania priorytetami w negocjacjach i znajdowania
réwnowagi pomiedzy interesami ré6znych grup biorgcych udziat w negocjacjach
» Jak wypracowac trwate porozumienie? Domykanie rozmowy negocjacyjnej
* Analiza trudnych sytuacji negocjacyjnych zgtaszanych przez uczestnikow
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