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Cele szkolenia.
Wiedza
e metodyka przygotowania i prowadzenia negocjacji
e znajomos¢ rdznic pomiedzy negocjacjami pozycyjnymi i nastawionymi na wspétprace
e znajomos¢ manipulacji stosowanych w negocjacjach i obrona przed nimi
Umiejetnosci
e dostosowania swojego stylu negocjowania do obu rodzajéw negocjacji oraz do stylu drugiego
negocjatora; poznanie swojego dominujgcego stylu nastawienia do negocjacji
e skuteczne negocjowanie bez burzenia relacji z partnerem negocjacyjnym
e radzenie sobie z emocjami podczas negocjacji
e prawidtowe przygotowanie sie do negocjacji

Zakres szkolenia
1. Podstawy prawidtowych relacji interpersonalnych podczas negocjacji
e trafne spostrzeganie i ocena innych
e znaczenie komunikatow niewerbalnych
e zasady komunikowania sie
e zadawanie pytan
e wywieranie wptywu
e niewerbalne zachowanie sie rozméwcy
2. Strategia kooperacji
e rodzaje negocjacji
e style negocjacyjne
e warunki przystepowania do negocjacji
e efektywne i nieefektywne style negocjacyjne nabywcy i sprzedawcy
4. Manipulacje i tzw. ,brudne chwyty”
e rodzaje manipulacji
e taktyki negocjacyjne
e reakcja na manipulacje drugiej strony T
5. Przygotowanie sie do negocjacji -’
e okreslenie celdw negocjacyjnych \;J \
e BATNA :
e arkusz przygotowania sie do negocjacji | U
e role w ekipie negocjacyjnej ‘ ‘,,
e tworzenie argumentacji L Ee
6. Rozwigzywanie trudnosci negocjacyjnych.
e etapy negocjacji, m——
e reakcja na zastrzezenia i krytyke
e wychodzenie z sytuacji blokujgcych negocjacje
e poznawanie sytuacji partnera negocjacji

|

Zajecia prowadzone sg w formie warsztatowo - treningowej. Podstawowe tresci przekazywane sg przez
w formie mini-wykfadu lub prezentacji. Zasadniczg czes¢ szkolenia stanowig zadania i ¢wiczenia
praktyczne realizowane grupowo lub indywidualnie, testy umozliwiajgce diagnoze kompetencji,
symulacje, gry, dyskusje oraz analizy przypadkéw dostosowane do tematyki szkolenia.

Zapraszam do udziatu w szkoleniu /A
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