Negocjacje od kulis

Szkolenie zawiera kompendium wiedzy i umiejetnosci z zakresu negocjacji handlowych i kupieckich. Uczestnik poznaje
techniki i strategie negocjacyjne stosowane i polecane przez $wiatowej stawy negocjatoréw i specjalistow od taktyki
negocjacyjnej, takich jak: Jim Henning, Gavin Kennedy, Dariusz Swierk i Robert Cialdini. Poznaje triki stosowane przez obie
strony, uczy sie omija¢ putapki negocjacyjne, dowiaduje sie jak rozpoznawac i interpretowac sygnaty werbalne
i niewerbalne a takze jak w sposéb zaplanowany maksymalizowaé swéj zysk.

Waznym atutem szkolenia jest forma otwarta, dzieki ktérej mogg uczestniczy¢ w nim zaréwno osoby zajmujgce sie
sprzedazg jak réwniez zakupami, dzielac sie ze sobg wiedzg i praktycznymi doswiadczeniami z obu stron stotu
negocjacyjnego.
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Szkolenie konczy sie symulacjami negocjacji, ktére nagrywane sg na video i poddawane doktadnej analizie przez
uczestnikow i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikow na zyczenie otrzyma bezptatny dostep do swojego nagrania,
opatrzonego komentarzem trenera.

Miejsce: Hote Iness, £6dz, ul. Wrdblewskiego 19/23
Termin: 15-16.04.2019

Liczebnos¢: do 12 oséb

Inwestycja: 1190 PLN + VAT (bez noclegu)

1390 PLN + VAT (z 1 noclegiem w miejscu szkolenia)



Program szkolenia

Dzien 1
® Prezentacja celéw i zatozer catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
® Negocjacje jako proces. Omdwienie kazdego z czterech etapdéw negocjacji wg G.
Kennedy’ego. Nauczenie sie procesowego podejscia do planowania strategii i taktyki
negocjacyjne;j.
® Negocjacja jako wymiana — wady i zalety podejécia.
® Gra negocjacyjna oparta na modelu Johna Nasha — poréwnanie trzech podejé¢: win-lose,
win-win, compromise.
® Wspdlne Obszary Zainteresowania WOZ oraz ich funkcja w negocjacjach.
® Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem arkusza Nego-SMART.
® Perswazja werbalna - pytania z zakresu wyboru pozornego przez alternatywe, kontrast i
prowokacje.
® Techniki wychodzenia z impasu (na pdzniej, mozliwosci, sprawy zasadnicze, hipoteza,
sprzymierzeniec itp.)
® Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem technik wychodzenia z impasu.
® Omowienie symulacji, feedback dla uczestnikéw, podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
® Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

3

Pojecie BATNA, styl negocjacyjny, strategia negocjacyjna i technika negocjacyjna —
rozréznienie.

Praktyczne zastosowanie BATNA podczas negocjacji — przyktady.
Styl twardy, miekki i rzeczowy — autodiagnoza preferowanego stylu.

Dekalog Zawodowego Negocjatora — czyli 10 zasad stanowigcych absolutny fundament pod
kazde profesjonalne negocjacje.

Gry negocjacyjne bazujgce na zasadach wywierania wptywu spotecznego wg Dariusza
Swierka i Roberta Cialdiniego, stosowane przez kupcéw i sprzedawcéw.

Rozpoznawanie i reagowanie na techniki negocjacyjne — co robic zeby nie daé sie
zmanipulowac, w jaki sposéb reagowaé kiedy druga strona gra nie fair.

Symulacja negocjacji w zespotach nagrywane na video, z wykorzystaniem dekalogu
zawodowego negocjatora.

Odtworzenie filmow, omdwienie symulacji, feedback dla uczestnikow.

Podsumowanie szkolenia.



