NEGOCJACIJE W BIZNESIE — POZIOM ZAAWANSOWANY
2 dni szkoleniowe

Zrezygnuj z drogi na skroty! Skuteczne negocjacje, to wynik precyzyjnych przygotowan, wnikliwych
analiz i zastosowania najlepszych praktyk i narzedzi. Mistrzostwo negocjacji to zawodowe sukcesy,
biznesowe profity oraz satysfakcja. Najkrotsza droga do tego Mistrzostwa, to nauka i swiadoma
praktyka! Zapraszamy wiec na szkolenie, ktére wyposazy Cie w narzedzia dla prowadzenia mgdrych,
swiadomych i skutecznych negocjacji.

Celem szkolenia jest dostarczenie wiedzy negocjacyjnej, rozwdj dedykowanych umiejetnosci oraz
praca na postawach negocjatora w taki sposdb, aby wyeliminowac btedy w procesie negocjacji oraz
wypracowac Liste Skutecznych Praktyk Negocjacyjnych

Korzysci ze szkolenia to wyposazenie uczestnikdw w narzedzia skutecznego negocjatora
(metody/techniki/standardy), aby wygrywaé w procesie negocjacji dajgcych gwarancje na dtugie i
rentowne kontynuowanie wspodtpracy z klientami.

PROGRAM SZKOLENIA

TRUDNE SYTUACJE W PROCESIE NEGOCJACII

* Lista problemOw w negocjacjach - z archiwum uczestnikdw i z archiwum trenera
e Sytuacje patowe i fiasko w negocjacjach — symptomy i skuteczne unikanie

*  Przyczyny, dlaczego negocjacje konczg sie fiaskiem?

*  Trikiigry w negocjacjach — lista i recepty

*  Manipulacja i presja w negocjacjach — techniki skutecznego eliminowania lub zarzgdzania
*  Zarzgdzanie konfliktem w procesie negocjacji — zasady

*  Jak bronic€ sie przed oskarzeniami ze strony - zasady

* Niewygodne/niebezpieczne tematy - zasady wychodzenia

* Jak radzi¢ sobie z trudnymi uczestnikami procesu negocjacji - zasady

e Kontrakt ,Start up” oraz jego pozytywne implikacje

*  Zarzgdzanie trudnymi sytuacjami negocjacyjnymi — podstawowe zasady

STANOWISKA A INTERESY W NEGOCJACJACH

*  Czy cele negocjacyjne stawiane w formacie SMART sg mozliwe?

*  Stanowiska i interesy, a potrzeby obu stron

*  Stanowiska wyjSciowe w negocjacjach, a realizacja rzeczywistych potrzeb obu stron
* Negocjacje problemowe, a ocena strategii WIN-WIN

e Strategia WIN-WIN, mit czy realne szanse?

*  Ostateczne uzgodnienia — czy sg mozliwe? czy sg realne?

* Niewykonalne warunki umowy handlowej jako wynik negocjacji

DYLEMATY NEGOCJATORA

»CzyZ nie dobija sie koni?”. Jak dtugo negocjowac za wszelkg cene? Gdzie sg granice?
e Asertywno$¢ i twardoS¢ w negocjacjach
e  Obrona ceny: rentowno$¢ biznesu czy zerwanie negocjacji?
» ,Nieraz warto przegraC bitwe, aby wygra¢ wojne’- strategia, o ktOrej zapominajg negocjatorzy
e Gra XY’ —odpowiedz na najwazniejsze dylematy negocjatora

GRA NEGOCJACYINA - SYMULACJA BIZNESOWA
*  Sprawdzian naszych kompetencji negocjacyjnych
*  Analiza swoich mocnych stron i stron do rozwoju
*  Wskazania rozwojowe na przyszto$¢
*  Tajemnice najlepszych negocjatoréw



METOGOLOGIA SZKOLENIA:

Szkolenie to ma charakter interaktywny, gdyz w procesie uczenia sie oraz zdobywania konkretnych
umiejetnosci, w rownym stopniu angazujg wszystkich uczestnikow.

W czasie szkolenia, bedziemy tworzy¢ narzedzia dla Menedzeréw , poruszajac sie w obszarach:
pozyskiwania i utrwalania wiedzy
zdobywania nowych umiejetnosci
rzeczywistej refleksji nad naszymi postawami, ktére sg ,,matrycami” naszego sukcesu

Metody/techniki/narzedzia, stosowane podczas szkolenia:
Cwiczenia: indywidualne, w parach, w grupach
Przyktady i trudne przypadki z pracy uczestnikéw
“Case study’s” z archiwum trenera — analiza przypadkéw
Dobre praktyki z rynku — tajemnice najlepszych
Dyskusje moderowane
Testy, ktore dostarczg Ci niezbednej wiedzy na wiasny temat
Mini wyktady — w ilosci niezbednej
,Energetyzery” — zabawy, ktdre uczg
Kamera + video feedback — na zyczenie klienta



