Sztuka negocjacji

Program szkolenia koncentruje sie na zrozumieniu i opanowaniu podejscia do negocjacji jako do procesu, a takze na
skutecznym badaniu potrzeb klienta poprzez wnikliwe zadawanie pytan, uwazne stuchanie oraz poszukiwanie , Wspélnych
Obszaréw Zainteresowania” (WOZ). Podczas tego szkolenia uczestnicy przejda pod okiem trenera przez caty proces
negocjacji: poczawszy od etapu przygotowania sie do negocjacji (okreslenie celéw oraz analizy potrzeb i oczekiwan
wtasnych i klienta), poprzez etap przeprowadzenia negocjacji (poszukiwanie WOZ oraz zastosowanie podstawowych
technik negocjacyjnych i rozpoznanie technik stosowanych przez klienta), skonczywszy na etapie podsumowania
negocjacji (analiza realizacji celéw, wnioski).
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ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @  S3bardziej pewni siebie podczas negocjaci

@ Posiadajg niewielkie doswiadczenie w prowadzeniu . o P . .

B @ Prowadzone przez nich negocjacje czesciej koAczg sie
negocjacji.
sukcesem.

- 05|qg!'\|.ete w.ynlkl.wr?e.goqaqach zam./d2|ec‘zajatog’r9wn!e @ Zawsze dazg do uzyskania wyniku win-win podczas

szczesciu i intuicji, poniewaz nie posiadajg

A - negocjacji.
ustrukturyzowanej wiedzy na temat negocjacji.

@ Potrafig w sposéb swobodny bada¢ cele i potrzeby drugiej

@ Nie znajg lub/i nie korzystajg z narzedzi stuzacych strony.

planowaniu negocjacji.
€ Podczas negocjacji koncentrujg sie na odnajdywaniu WOZ

@ Koncentrujg sie wytacznie na wtasnych celach, ignorujac (wspélnych obszaréw zainteresowania).

potrzeby drugiej strony.

. L i . @ Podchodza do negocjacji jako do wymiany.
@ Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto korcza sie

zerwaniem rozméw lub wynikiem niezadawalajgcym. @ Potrafig rzetelnie zaplanowaé proces negocjacji i

. ) B 3 L zrealizowaé plan w  praktyce podczas rozmoéw
@ Nie potrafig w swobodny sposéb operowad pytaniami, o
negocjacyjnych.

badajgcymi rzeczywiste cele drugiej strony.

@ Potrafiag podsumowaé i oceni¢ prowadzone przez siebie
negocjacji by wyciaggna¢ z nich nauke i wdrozy¢ jg w
przysztosci.

@ 7Zbyt Mao czasu poéwiecajg na przygotowanie do
negocjacji, przez nie majg doktadnie okreslonych celéw i
kryteriow ich realizacji.

® Maja wiekszg Swiadomosé wiasnego stylu

@ Podczas negocjacji majg zbyt niska pewnoéé siebie i negocjacyjnego.

swoich argumentow.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realidw pracy uczestnikdw symulacjami negocjacji, ktére nagrywane sg na
video i poddawane doktadnej analizie przez uczestnikéw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdw na zyczenie
otrzyma bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.



Program szkolenia

Dzien 1

@ Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Negocjacje jako proces. Omoéwienie kazdego z czterech etapdw 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 — poréwnanie 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.

® Omoéwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

@ 16 fundamentalnych zasad negocjacji wg dra Jima Henninga.

@ Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2
@ Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.
@ Woprowadzenie pojecia BATNA oraz techniki Jujitsu.
@ Wykorzystanie BATNA podczas negocjacji, przyktady zastosowania Jujitsu.

@ Funkcja pytan podczas negocjacji: pytania otwarte oraz pytania z zakresu wyboru pozornego
przez alternatywe, kontrast i prowokacje.

@ Techniki radzenia sobie z zastrzezeniami klienta: zmniejszenie; przeksztatcenie w argument;
kompensacja; redukcja; fragmentacja; odraczanie.

@ Symulacja negocjacji nagrywana na video.
@ Odtworzenie nagran, oméwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

@ Podsumowanie szkolenia.




