Negocjacje - od teorii do praktyki

PROGRAM SZKOLENIA

Wprowadzenie i rozpoczecie szkolenia
Modut I: Wprowadzenie do tematu negocjacji

e Negocjacje jako styl bycia — negocjuj, jakby od tego zalezato Twoje zycie!

e Typy i style negocjacji.

e Negocjacje jako strategia budowania dtugofalowych relacji z klientami.

e Blokady w podejsciu do negocjacji.

Modut II: Proces negocjacji — omoéwienie gtéwnych elementéw

e Przygotowanie do negocjacji — Jak pozyskiwac wiedze o partnerze negocjacyjnym?, W jaki
sposéb diagnozowac potrzeby (swoje i partneréw negocjacyjnych)?, Jaka strategie przyjac?,
Jak zarzadzi¢ emocjami na kazdym etapie procesu negocjacyjnego?

e Otwarcie, rozpoczecie negocjacji — waga dobrego small talku.

e Negocjacje wtasciwe — najskuteczniejsze techniki negocjacyjne, m.in. technika imadta,
odwotywanie sie do wyzszej instancji, kukufcze jako, cos za cos, dobry — zty, oskubywanie,
etc.

e Podsumowanie procesu.

Modut lll: Negocjacje w praktyce

e Interaktywny warsztat majgcy na celu doskonalenie umiejetnosci poznanych technik

negocjacyjnych.

Modut IV: Zasoby negocjacyjne — jak uczynic je swoimi sprzymierzencami?

e Czas
e Miejsce
e Emocje

e Sita przebicia
e Trdéjkat umiejetnosci negocjacyjnych
Modut V: Najczestsze btedy popetniane w negocjacjach — jak ich unikng¢?

e Zakonczenie i podsumowanie szkolenia
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