Tajniki Skutecznych Negocjacji

Cel szkolenia

Podstawowym celem proponowanego szkolenia jest zapoznanie uczestnikow z elementarng
wiedzg dotyczaca prowadzenia negocjacji handlowych.

Adresaci

Szkolenie przeznaczone jest dla uczestnikéw, ktérzy w swoim zyciu zawodowym majg do
czynienia z negocjacjami pozycyjnymi zwanymi tez konfrontacyjnymi.

Uczestnikami warsztatow mogg by¢ zaréwno osoby, ktére na co dzien kupuja jaki i sprzedaja
réznego rodzaju towary 1 ustugi.

Nabywane Umiejetnosci

Dobierania strategii negocjacji w zaleznosci od oczekiwanego efektu rozmow.
Przygotowania do rozméw z partnerami handlowymi

Efektywne sposoby rozpoczynania negocjacji

Typowe btedy popetniane w poczatkowym etapie rozméw

Sposoby dochodzenia do zatozonego celu

Unikanie btedéw w trakcie negocjacji

Odkrywania warunkéw brzegowych drugiej strony

Radzenia sobie w ,,sytuacjach bez wyjscia”

Program szkolenia

1. Negocjacje pozycyjne czyli kiedy warto negocjowac?

Przeciwnik czy partner negocjacji

Interesy wspdlne, sprzeczne oraz wymienne

2. Analiza problemu negocjacyjnego

Wyodrebnienie elementéw negocjacyjnych

Ustalenie hierarchii waznosci wyodrgbnionych kwestii
Rola celu w negocjacjach

Pozycja w negocjacjach czyli gromadzenie argumentéw
Dobér odpowiedniej strategii
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. Przygotowanie do rozmow na poziomie merytorycznym i psychologicznym
e Ustalenie punktu granicznego wtasnych ustepstw

® Jak nie dopusci¢ do zawarcia niekorzystnej umowy?

e Rola wrazenia i satysfakcji w negocjacjach

e Jak wykorzysta¢ emocje w czasie rozmow

. Poczatek negocjacji

e Kto powinien poda¢ pierwszy swoja propozycje
e Jak reagowac na pierwsza oferte
® Przeklenstwo zwyciezcy

® Atmosfera prowadzenia rozméw

. Dokonywanie ustepstw w trakcie negocjacji

® Polityka ustepstw w czasie negocjacji

e Jak przekona¢ partnera negocjacji, ze doszliSmy do wlasnego punktu oporu?
e Jak wykorzysta¢ polityke ustgpstw by wygra¢ negocjacje?

. Gry mechanizmy psychologiczne wykorzystywane w trakcie prowadzenia negocjacji
e Jak czas i miejsce wplywaja na wynik negocjacji?

e  Wykorzystywanie emocji

¢ Nieczyste zagrania- czyli par¢ stow o trikach i manipulacjach

e Jak radzi¢ sobie z partnerem, ktory stosuje ,,triki”’?

. Final negocjacji

® Z/naczenie podsumowywania poszczegdlnych etapdw negocjacji

e Tworzenie protokotu zbieznosci i1 rozbieznos¢

¢ Trudne sytuacje czyli co zrobi¢ jesli nie dojdziemy z partnerem do porozumienia?
e (zy rezultat negocjacji moze by¢ negocjowany powtdrnie?

. Podsumowanie szkolenia

Czas trwania - 2 dni, liczba uczestnikow- 8-12 0sob
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