NEGOCJACIE W Sprzedaz i negocjacje
BIZNESIE (I NIE TYLKO)

Negocjacje to nie tylko domena dziatéw sprzedazy czy prawnikéw. Kazdy, kto pracuje z ludzmi
- czy to w biznesie, zarzadzaniu, czy codziennym zyciu - musi umie¢ budowaé porozumienie
tam, gdzie interesy sg (czasem bardzo) rdzne.

Jesli chcesz:

« pewniej prowadzi¢ rozmowy negocjacyjne - nie tylko w formalnych sytuacjach,

« umie¢ rozpoznawac i przeciwdziata¢ manipulacjom,

« tworzy¢ rozwigzania typu win-win, nawet gdy druga strona wydaje sie nieustepliwa to
.

TAK! - ten warsztat jest wiasnie dla Ciebie!

Podczas warsztatu:

« przeéwiczysz rozne strategie i style negocjacyjne (pozycyjna, problemowa),
* nauczysz sie rozpoznawac i radzi¢ sobie z ,brudnymi chwytami”,

« poznasz swoja BATNA i nauczysz sig z niej korzystaé,

* wzmochisz swojq odpornos¢ na presje i emocje w negocjacjach.

/ W trakcie szkolenia Uczestnicy: \ / Formy pracy wykorzystywane w czasie \

szkolenia:

Poznajg najwazniejsze strategie Interaktywne wyktady z prezentacjami

negocjacyjne i naucza sie ich uzywacé w « Praca w grupach i podgrupach nad

praktyce, rzeczywistymi przypadkami

Naucza sie diagnozowac, jaka strategia . Cwiczenia praktyczne

jest adekwatna do sytuacji i rozmdwcy,
s Gry

Przecwicza peten cykl negocjacyjny: od
przygotowania, przez rozmowe, az po * Symulacje

finalizacje i follow-up, « Karty pytan

Poznajq psychologiczne mechanizmy

wplywu i oporu w negocjacjach, * Studia przypadkéw

Naucza sie przeciwdziataé * Sesje coachingowe

manipulacjom i ,brudnym trikom”, « Symulacje i role-play

Opracuja wiasny plan rozwoju
" N s « Dyskusje moderowane
kompetencji negocjacyjnych w swojej

pracy. « Analiza studiéw przypadkow

« Prezentacje i wystagpienia uczestnikdw

NG AN )




Zagadnienia poruszane na szkoleniu:

/1. Negocjacje - czym sg naprawde?

Podstawy teoretyczne: model Fishera i Ury’ego (Harvard), typologia strategii (pozycyjna vs.
problemowa)

* Czym sg negocjacje - i czym nie sg?

* Dlaczego negocjacje to nie tylko ,walka o cene”?

+ Kiedy strategia pozycyjna dziata - a kiedy szkodzi?

* Wprowadzenie do strategii problemowej (intereséw, a nie stanowisk).

« Gra negocjacyjna: ,Wyspa skarbéw” - poznanie styléw w praktyce.

2. M6j styl negocjacyjny - diagnoza i refleksja

Podstawy teoretyczne: Thomas-Kilmann Conflict Mode Instrument (TKI), Lumina/DISC
* Czy jestem ugodowy, konfrontacyjny, unikalny?

+ Co mnie wzmacnia w rozmowie - a co mnie ostabia?

« Cwiczenie: ,Méj profil negocjatora” - test i oméwienie.

« Dyskusja: kiedy moj styl mi stuzy, a kiedy przeszkadza?

3. Psychologia negocjacji - wptyw, emocje i putapki

Podstawy teoretyczne: Kahneman (System 1 i 2), Cialdini (reguty wptywu), mechanizmy
oporu

« Jak dziata nasz mdzg w sytuacji negocjacji?

* 6 regut wptywu wg Cialdiniego - jak sa uzywane w negocjacjach?

* Mechanizmy oporu - skad sie bierze ,NIE” i jak je rozbroi¢?

* Gra: ,Sztuka przekonywania” - negocjacje pod presjg czasu.

4. BATNA i przygotowanie do negocjacji

Podstawy teoretyczne: koncepcja BATNA, ZOPA, MAPA STRON

Co to jest BATNA i jak jq okresli¢ w praktyce?

Strefa mozliwego porozumienia (ZOPA) - jak ja znalez¢?

Mapa interesariuszy - ¢wiczenie na rozpoznanie ukfadu sit.

Symulacja: ,Przygotuj sie jak zawodowiec” - praca nad prawdziwym przypadkiem.

5. Struktura rozmowy negocjacyjnej

Podstawy teoretyczne: 4 fazy rozmowy negocjacyjnej (przygotowanie, otwarcie, eksploracja,
zamykanie)

Jak zaczaé rozmowe, zeby nie zamkna¢ sobie drzwi?

Jak zadawac pytania, ktére prowadza do ujawnienia intereséw?

Kiedy i jak przechodzi¢ do konkretnych propozycji?

Scenka: ,Trudne otwarcie” - praktyka w parach i trojkach.

6. Brudne chwyty i jak sie przed nimi bronic¢

Podstawy teoretyczne: techniki manipulacyjne, zagrywki taktyczne

Jak rozpozna¢ manipulacje (np. ,dobry i zty glina”, presja czasu, warunkowanie)?
Kiedy warto nazwac ,nieczystq” zagrywke - a kiedy nie?

Techniki obrony: demaskowanie, powracanie do interesdéw, zmiana narracji.
Symulacja: ,Negocjacje z trudnym partnerem” - analiza zachowan.
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7. Negocjacje oparte na wartosciach i relacjach

Podstawy teoretyczne: negocjacje relacyjne, model trust-building

« Jak budowa¢ porozumienie oparte na zaufaniu?

« Dlaczego optaca sig negocjowac ,na relacji”?

* Praca z emocjami w negocjacjach (wtasnymi i cudzymi).

« Cwiczenie: ,Most porozumienia” - negocjacje z partnerem dtugofalowym.

8. Finalizacja, deadlock i follow-up

Podstawy teoretyczne: techniki zamykania negocjacji, strategie na impas
« Jak konczy¢ rozmowe, by nie straci¢ relacji?

« Co robi¢, gdy negocjacje utkng?

« Jak dbac o realizacje ustalen po zakonczeniu negocjacji?

* Symulacja: ,Zawieszony deal” - impas i jego rozwigzanie.

9. M6j rozwoj jako negocjatora - podsumowanie

Podstawy teoretyczne: zasada $wiadomego rozwoju, matryca celéw SMARTER
« Co juz wiem i umiem - a co wymaga ¢wiczenia?

« MOj osobisty ,kodeks negocjatora” - 5 zasad, ktére wybieram.

« Plan wdrozeniowy - negocjacje, ktore przede mna.

Po szkoleniu Uczestnicy:

Otrzymuja zadania zwigzane z tresciami szkolenia, ktdre sq omawiane w trakcie teleklasy
Biorg udziat w teleklasie pozwalajacej na omdwienie zadan poszkoleniowych, znalezienie
odpowiedzi na pojawiajace si¢ pytania oraz na dzielenie sie pierwszymi doswiadczeniami
Chetni Uczestnicy mogq skorzystac¢ z dodatkowych sesji coachingowych

Skontaktuj sie z nami

£ > Min

R, +48 604 434 393
P4 kontakt@tylkodobrerozwiazania.pl

www.tylkodobrerozwiazania.pl



http://linkedin.com/company/tak-tylko-dobre-rozwi%C4%85zania?originalSubdomain=pl
https://www.facebook.com/Tylkodobrerozwiazania
https://www.youtube.com/@Tak-Tylkodobrerozwi%C4%85zania
https://tylkodobrerozwiazania.pl/

