Negocjacje w biznesie

,W biznesie nie dostajesz tego, na co zastugujesz.
Dostajesz to, co wynegocjujesz.”
Chester Krass

Czy patrzytes kiedykolwiek na proces negocjacji jak na... gre? Obie sytuacje taczy wiele: uczestnicy, okreslone

zasady, czas, przestrzen, techniki... Do kazdej gry dotgczona jest instrukcja, a jesli Ty chcesz poznaé instrukcje

to procesu negocjacji — to...

TAK! - to szkolenie jest wtasnie dla Ciebie.

W czasie tego warsztatu zaprosimy Cie do zgtebienia tajnikdw negocjacji, poznania zasad, technik nimi

rzgdzacych. A zeby$ mégt oczekiwaé nowych rezultatéw — stworzymy Ci warunki do przeéwiczenia wszystkich

poznawanych elementéw w praktyce. Bedziesz brat udziat w szeregu grach i scenkach negocjacyjnych,

by$ dzieki temu mdgt swobodniej pracowac swojg mowg ciata, budowaé argumenty, rozpoznawac dziatania

drugiej strony, czy wreszcie przygotowac sie i by¢ aktywng strong w grze negocjacyjnej.

W trakcie szkolenia Uczestnicy:

Poznajg proces negocjacji, jego elementy i zasady

Poznajg specyfike prowadzenia negocjacji opartych na pozycji oraz problemie

Poznajg i prze¢wicza techniki prowadzenia negocjacji

Doswiadcze prowadzenia procesu negocjacji, poznanych technik i metod w grach negocjacyjnych

Beda mieli okazje doswiadczy¢ réznych metod wywierania wptywu na drugg strone w sytuacji
negocjacyjnej

Dowiedzgy sie jak mozna broni¢ sie przed manipulacjami i brudnymi chwytami stosowanymi przez
negocjatoréw

Doswiadcza procesu impasu w negocjacjach i metod radzenia sobie z nim i innymi trudnymi sytuacjami

Zagadnienia: Formy pracy wykorzystywane w czasie szkolenia:

e Proces negocjacji i jego elementy e Praca indywidualna
e Jak sie dobrze przygotowac do negocjac;ji? e Praca zespotowa
e Partner czy adwersarz w negocjacjach e Gry negocjacyjne

—kim jest druga strona i czego moze oczekiwac? o Mini wyktady interaktywne
e Strategie negocjacyjne — pozycyjna i problemowa e Burze mézgow
e Techniki wykorzystywane w negocjacjach e Dyskusje
e Wywieranie wptywu — na ile warto bra¢ udziat e Prezentacje

w tej grze? e Scenki

e Impas, zerwanie negocjacji i inne trudne sytuacje e Pracaz kamerg
oraz sposoby radzenia sobie z nimi
e Odpowiednia argumentacja, mowa ciata
i aranzacja najblizszego otocznia —
—czyli o komunikacji interpersonalnej w procesie
negocjacyjnym
e Manipulacje i brudne chwyty — czym sg i jak sie
przed nimi broni¢?



Wsparcie po zakonczeniu szkolenia

Po szkoleniu Uczestnicy:
e  Otrzymuja 3 zadania zwigzane z tresciami szkolenia, ktére s3 omawiane w trakcie teleklas
e Biorg udziat w 3 teleklasach pozwalajagcych na omdwienie zadan poszkoleniowych, znalezienie
odpowiedzi na pojawiajgce sie pytania oraz na dzielenie sie pierwszymi doswiadczeniami
e  Otrzymujg raz na tydzien przez okres dwdch miesiecy wiadomos¢ z pomocnymi wskazéwkami
e Chetni Uczestnicy sg prowadzeni w sposdb coachingowy do uzyskania satysfakcjonujgcych wynikow



