Negocjacje menedzerskie

Szkolenie stworzone specjalne z myslag o menedzerach, zawiera kompendium wiedzy i umiejetnosci z zakresu negocjacji.
Uczestnik dowiaduje sie jak maksymalizowac zyski poprzez swiadome przygotowanie sie do negocjacji oraz poznaje
techniki i strategie negocjacyjne stosowane i polecane przez Swiatowej stawy negocjatorédw i specjalistéw od taktyki
negocjacyjnej, takich jak: Jim Henning, Gavin Kennedy, Dariusz Swierk i Robert Cialdini.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:

ktdre spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: € Potrafig w sposdb rzetelny, korzystajac z konspektu Nego-

@ Pracujg na stanowisku menedzerskim. SMART, zaplanowac proces negocjacji.

@ Do ich obowigzkéw nalezy negocjowanie warunkéw @ Znajg i stosujg w praktyce fundamentalne zasady
(wynagrodzenie, kontrakty itp.) negocjacji.

@ Chca lub powinny podnieéé swojg skuteczno$é w zakresie @ Podczas negocjacji koncentruja sie na wyszukiwaniu WOZ
negocjacji. (wspdlnych obszaréw zainteresowania).

@ Pracujg w handlu lub zakupach i chcg podniesé swoja ® 7Znaja i stosuja w praktyce najskuteczniejsze techniki
skutecznoéé w negocjacjach z kluczowymi kontrahentami. negocjacyjne.

@ Nie s3 zadowolone z efektéw prowadzonych przez siebie @ Potrafig w sposob kontrolowany stosowac impas.
negocjacyt. € Wiedza na czym polega BATNA i zawsze podczas

@ Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto korcza sie negocjacji maja w zanadrzu alternatywne rozwigzanie.
impasem lub zerwaniem rozméw. ® 7Znajg swoj indywidualny styl negocjacyjny i potrafig

@ Majg zbyt miekki lub zbyt twardy styl negocjacyjny dostosowac go do stylu drugiej strony.
| powinny popracowac nad stylem rzeczowym. € 7Zawsze dazg do zakonczenia negocjacji obopdinym

zwyciestwem.

Podczas szkolenia uczestnicy wezmg udziat w az 3 symulacjach negocjacji, z ktérych kazda bedzie miata na celu
utrwalenie kolejnej porcji umiejetnosci i zostanie poddana rzetelnemu feedbackowi. Ostatnia symulacja,
podsumowujgca szkolenie, zostanie nagrana na video i, wraz z komentarzami trenera, bedzie dostepna dla
uczestnikdw po zakonczeniu szkolenia.

Wszystkie symulacje osadzone sg w realiach negocjacji biznesowych prowadzonych przez menedzeréw. Kejsy
wykorzystane w tym szkoleniu dotyczg negocjacji z podwtadnymi, przetozonymi, wspdtpracownikami i
kontrahentami — innymi stowy — chleb powszedni kazdego menedzera, niezaleznie od branzy i dziatu, ktorym
zarzadza.



Program szkolenia
Dzien 1
Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

Negocjacje jako proces. Omoéwienie kazdego z czterech etapéw negocjacji wg G.
Kennedy’ego: przygotowania, debaty, propozycji i ugody.

Planowanie negocjacji — wypetnianie arkusza negocjacyjnego Nego-SMART. Uczestnicy ucza
sie procesowego podejscia do planowania strategii i taktyki negocjacyjne;.

Negocjacja jako wymiana — wady i zalety podejscia.

Gra negocjacyjna oparta na modelu decyzyjnym Johna Nasha — porédwnanie trzech podejs¢
do negocjacji: 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.

Impas strategiczny — kiedy i w jaki sposéb stosowac.

Techniki wychodzenia z impasu (na pdzniej, mozliwosci, sprawy zasadnicze, hipoteza,
sprzymierzeniec, zmiana miejsca itp.)

Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem technik wychodzenia z impasu.
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Omodwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw, podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

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

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

@ 16 zasad negocjacyjnych wg Jima Henninga — zasady stanowg 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 robi¢ zeby nie daé sie
zmanipulowac, w jaki sposéb reagowaé kiedy druga strona gra nie fair.

@ Symulacja negocjacji w zespotach nagrywane na video, z wykorzystaniem zasad Henninga
oraz poznanych gier negocjacyjnych.

@ Odtworzenie filméw, omdéwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

® Podsumowanie szkolenia.



