Negocjacje biznesowe

Kilkanascie lat temu moja partnerka negocjowata zakup pierwszego w swoim  zyciu
mieszkania. Bytem przy tym obecny. Cena byta juz prawie ustalona, kiedy postanowitem
zbic  jg jeszcze 0 2500 zt w zamian za gotowke zamiast przelewu. Ku mojemu zdziwieniu
i zdziwieniu posrednika nieruchomosci, po krotkim namysle wtasciciele zgodzili sie. Nie wiem co
stato za tg korzyscig dla nich, ale pomyslatem, ze w ciggu 2 min ,zarobitem” 2500 zt
Poczutem wtedy site i mozliwosci negocjacji. Z negocjacjami mamy do czynienia czesciej niz
myslimy. Wiele razy bylismy poddawani roznym taktykom i technikom negocjacyjnym nawet
manipulacjom. Dobrze, ze nigdy nie dowiem sie ile stracilismy, a ile moglismy zyskac, gdybysmy
negocjowali bardzie] profesjonalnie. To szkolenie daje uczestnikowi narzedzia, wiedze
i umiejetnosci do tego, aby stac sie bardziej swiadomym i profesjonalnym negocjatorem.
Szczegolnie w swiecie biznesu, gdzie gra toczy sie o wysokie stawki. Po tym szkoleniu jedna lub
dwie techniki moga spowodowac, ze w ciggu 2 min, Ty rowniez zarobisz swoje ,2500 zt”. Ale

w swojej skali 1)

Czego uczestnik nauczy sie na szkoleniu?
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1. Wprowadzenie do negocjacji

Gra negocjacyjna na start — symulacja wprowadzajgca do wiedzy na temat procesu negocjacji
Definicja procesu negocjacji — ujecie klasyczne i wspodtczesne

Stowa, zwroty i wyrazenia oraz jezyk ciata w negocjacjach
Dobdr argumentacji w zaleznosci od rozmowcy
Rola miejsca, doboru otoczenia na przebieg negocjacji

Raznice kulturowe a podejscie do negocjacji — poradnik co robi¢ a czego unika¢ w negocjacjach z osobami Rola przekonan i petle ograniczajgce oraz wspierajace

z innych kregow kulturowych. Programowanie neurolingwistyczne w negocjacjach
Kiedy mamy do czynienia z negocjacjami a kiedy nie? Metody przetamywania impasu
Cechy sytuacji negocjacyjnej w biznesie . , S . . , - .
J sytas) negociacyng) VI Typy negocjatorow - jakim kolorem negocjatora jeste$ i co z tego wynika?
Autodiagnoza na style negocjacyjno — komunikacyjne

Analiza mocnych stron danego stylu oraz ryzyk z niego wynikajgcych

Cele i zatozenia negocjacyjne w biznesie
Przyktady negocjacji ze $wiata biznesu i polityki — studia przypadku

Test na ,geny , negocjatora — jakim negocjatorem juz jestem? ) ] o - . .
Analiza szans i zagrozen w sytuacji negocjowania z danym stylem.

11. Przygotowanie do negocjacji
Waga doskonatego przygotowania sie do procesu negocjacyjnego

Trening umiejetnosci negocjacyjnych w oparciu o swoje silne strony

VII. Asertywnos$¢ jako zachowanie wspierajgce osigganie celow w procesie negocjaci

Zarzadzanie emocjami w procesie negocjacji

Interesy i stanowiska — roznice i znaczenie tych pojec¢ w negocjacjach

Zmienne negocjacyjne — czym s3a i jak nimi zarzadzac?

Kryteria do zmiennych — jak je wyznaczac? Radzenie sobie ze stresem w procesie negocjacji

BATNA, WATNA — kluczowe pojecie negocjacyjne Mapa zachowan asertywnych

Wyznaczanie progow i linii aspiracji Komunikat ,Ja

Asert
Praktyka przygotowywania sie do negocjacji — checklista sertywna odmowa

111.Negocjacje jako spostb rozwigzywania konfliktdw
Raodzaje konfliktow

Asertywne wyrazanie prosb
Technika stawiania granic

Koto konfliktow Moora Asertywna reakcja na krytyke
Przyczyny i geneza sytuacji konfliktowych V111 Profil doskonatego negocjatora - bilans otwarcia

Cechy osobowe dobrego negocjatora

Charakterystyka poszczegolnych rodzajow konfliktow
Autodiagnoza — style rozwigzywania konfliktow Kluczowe kompetencje negocjacyjne

Kluczowe kompetencje osobowe i psychologiczne

1V.Style, taktyki i strategie negocjacyjne
Charakterystyka stylu ,twardego” — mocne i stabe strony stylu oraz odpowiedZ na pytanie, kiedy ma swoje Rola twardych” i ,migkkich” umiejgtnosci
zastosowanie?

Charakterystyka stylu ,miekkiego” — mocne i stabe strony stylu oraz odpowiedz na pytanie, kiedy ma swaoje
zastosowanie?

Charakterystyka stylu rzeczowego — mocne i stabe strony stylu oraz odpowiedz na pytanie, kiedy ma swoje
zastosowanie?

Wygrany — przegrany — przyktady sytuac;ji

Przegrany — przegrany — przyktady sytuac;ji

Wygrany — wygrany — przyktady sytuacji

V. Wywieranie wptywu i manipulacja w negocjacjach

Prawa perswazji i ich zastosowanie w procesie negocjacji
Techniki manipulacyjne jakim jestesmy poddawani i sposoby przeciwdziatania im
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