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NEGOCJACJE W BIZNESIE

O SZKOLENIU:

Negocjacje w biznesie wymagajg wysokich umiejetnosci, ktére decydujg o tym, czy osiggniesz korzysci prowadzac
wazny projekt lub podpiszesz nowy kontrakt z klientem.

Czy zdarzyto sie, ze podczas spotkan Twdj partner biznesowy, wiedziat o Tobie wiecej niz Ty o nim? Czy tracites
kontrole nad przebiegiem rozméw? Czy silniejszy dyktowat warunki kontraktu?

Coraz czesciej spotykasz podczas rozmow biznesowych osoby doskonale wyszkolone i przygotowane, znajace tajniki
taktyk negocjacyjnych. Na ile wynik negocjacji stanowi wtedy efekt ich przemyslanej strategii, a na ile realizuje Twoje
oczekiwania? Czy zdarza sie, ze zgadzasz sie na zbyt duze ustepstwa? Kiedy interesy sg rozbiezne, tatwo dochodzi do
impasu w rozmowach. Bywa, ze partner traci zainteresowanie i wszystko trzeba zaczyna¢ od poczatku. Efekt to strata
czasu i rosngce koszty.

Podczas szkolenia mozesz wzbogaci¢ swoje kompetencje i dowiedzie¢ sie:

Jak doprowadzi¢ do finatu rozméw i podpisaé rentowne porozumienie?

Czy wspolny kompromis to jedyna droga prowadzaca do racjonalnego zaspokojenia interesow?
Jak sterowac przebiegiem rozméw, nawet kiedy wydaje sie to trudne.

Jak osiagnac¢ przewage w rozmowach z silniejszym partnerem?

Jak radzi¢ sobie z technikami wptywu stosowanymi przez drugg strone?

CELE SZKOLENIA:

Dzieki praktycznej wiedzy trenera i warsztatowemu charakterowi szkolenia:

Poznasz praktyczny obraz rozméw wsparty najnowszymi pojeciami z teorii negocjaciji.

Nauczysz sie kalkulowac wiasne korzysci w kontek$cie wspdlnych ustepstw stron negocjaciji.

Dowiesz sie jak zwiekszy¢ swojq site negocjacyjna.

Zyskasz umiejetnos¢ skutecznej komunikacji podczas spotkanh biznesowych i przy stole negocjacyjnym.
Nauczysz sie skutecznie negocjowac i wywiera¢ wptyw z zastosowaniem taktyk negocjacyjnych.
Bedziesz $wiadomie kierowac przebiegiem negocjaciji.

Okreslisz indywidualne cele naprawcze, ktére bede mogt zrealizowaé w praktyce.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. NEGOCJACJE - PO CO WSPOLNE POROZUMIENIE?

Przedmiot i oblicze negocjacji w biznesie - studium przypadku
Cel i istota negocjacji w biznesie

B&O NAVIGATOR Firma Szkoleniowa Sp. z o.o.
ul. Kopijnikéw 67C 03-274 Warszawa, tel. 22 877 38 43/44/47
email:-bok@bonavigator.pl www.bonavigator.pl

NIP:527-24-12-682 KRS:0000171497
Zarejestrowana w Sgdzie Rejonowym dla m.st Warszawy w Warszawie XlIl wydziat Gospodarczy KRS



ABY WZIAC UDZIAt W SZKOLENIU WYPELNIONE, :
PODPISANE I OPIECZETOWANE ZGLOSZENIE 000,
PRZESLIJ SKANEM NA ADRES bok@bonavigator.pl BAONAVIGATOR

Firma Szkoleniowa

Warto$¢ Informaciji - sposoby i przyczyny ich pozyskiwania
Korzy$ci ze wspdolnego porozumienia i skutki braku zgody

Czy tylko wspolne porozumienie? - wygrana jednej strony

2. PODSTAWOWE POJECIA W NEGOCJACJACH BIZNESOWYCH

Rola czasu, deadline i nieodwracalno$¢

Rentownos¢ projektdw negocjacyjnych

Zakres mozliwego porozumienia - model ZOPA

Pozycja otwarcia, linia oparcia, dolna linia

Zbijanie obiekcji cenowych Klienta

Negocjacje problemowe i strategia rozmoéw skoncentrowanych na doradztwie
Model BATNA

Sita negocjacyjna

Metody przezwyciezania dysproporciji sit

Kryteria oceny wyniku negocjacji

3. KOMUNIKOWANIE SIE W NEGOCJACJACH - NARZEDZIE UZYSKANIA POPARCIA

Najczestsze problemy z komunikacjg

Styl i sposéb komunikacji przy stole
Wizerunek negocjatora

Ksztattowanie postrzegania osoby negocjatora przez Klienta
Zdobywanie informaciji przy stole

Sposob prezentacji oferty

Dostosowanie sie do rozmoéwcy

Budowanie wartosci dla drugiej strony
Podsumowania czyli "przewijanie tasmy"
Sposbdb wyrazania krytyki

Jak radzi¢ sobie z niepoprawng komunikacjg?

Metody przeksztatcania ztego klimatu

4. WYKORZYSTANIE PROCESU MENTALNEGO W NEGOCJACJACH BIZNESOWYCH

Eksperymenty z emocjami - studium przypadku
Wptywanie na modele mentalne w negocjacjach
Wptywanie na pobudki motywacyjne

Rozumienie aspiracji i dostosowywanie sie do nich

Rozumienie emocji i ich przyczyn
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5. WYBOR STYLU NEGOCJACYJNEGO - DROGA DO WSPOLNYCH KORZYSCI

Okreslenie indywidualnego stylu negocjowania uczestnikow
Styl miekki

Styl twardy

Styl rzeczowy

Styl i taktyka prowadzenia negocjacji etycznych

6. PRZEBIEG SKUTECZNYCH NEGOCJACJI W PRAKTYCE

Gloéwne fazy negocjaciji

Wptyw osoby negocjatora na przebieg rozméow

Wplyw mikrointerakcji na przebieg rozmow

Diagnoza skuteczne narzedzie uzyskania przewagi

Strategia planowania, arkusz przygotowan

Sposoby okreslania obszaréw negocjacyjnych

Wyznaczanie celu gtéwnego i celéw posrednich - sposdb okreslania korzysci negocjacyjnych
Przygotowanie spotkania negocjacyjnego

Rozpoczecie negocjacji w praktyce biznesowej

Wyznaczanie kolejnosci tematow i wykorzystanie uzaleznienia od $ciezki w rozmowie handlowej
Rozszerzanie wspdlnych mozliwosci przez opcje

Kryteria oceny rozwigzan

Prezentowane stanowiska i argumenty

Techniki asertywnosci negocjatora

Strategie wychodzenia z impasu

Jak ustepowac zeby nie straci¢

Finalizacja negocjacji - zawarcie porozumienia i podpisanie kontraktu

7. ARSENAL TECHNIK WPLYWU W NEGOCJACJACH BIZNESOWYCH

Efektywne techniki wywierania wptywu w negocjacjach

Taktyki negocjacyjne podczas rozmow biznesowych
8. KIEROWANIE PRZEBIEGIEM NEGOCJACJI - NARZEDZIA PROWADZACE DO PRZELOMU
Ksztattowanie struktury rozmow

Tworzenie korzysci czy zdobywanie korzysci - dylemat negocjatora

Plan taktyczny wiasnych dziatan
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Dopasowywanie taktyki do typu negocjacji

9. AKTOWKA SKUTECZNEGO NEGOCJATORA - SYNTEZA

Od czego zalezy sukces w negocjacjach biznesowych?
Synteza tresci szkolenia

Wartos¢ wspoélnego porozumienia

Sposoby wzmachiania BATNA

Postrzeganie przez Klienta i pierwsze pie¢ minut

Waga przygotowania do rozmoéw

Wartos¢ rozpoznania potrzeb Klienta

Generowanie pomystow i opcji rozwigzan
Ksztattowanie klimatu rozméw

Rozumienie proceséw mentalnych

Sposéb argumentaciji i wywieranie wptywu
Asertywnos¢ i sposéb ustepowania

Woptywanie na przebieg rozmoéw handlowych

Dbatosc¢ o partneréw negocjacyjnych

Mocne i stabe strony negocjatora

Indywidualne okreslenie obszaréw do poprawy i zadan przez uczestnikow szkolenia

TRENER:
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