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Program szkolenia

Negocjacje w biznesie
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Godzina

Temat zajeé

9.00 - 09.15

Powitanie uczestnikéw i wprowadzenie

9.15-10.30

e |stotairodzaje negocjacji

- Definicja i znaczenie negocjacji w biznesie.

- Najwazniejsze etapy negocjaciji

- Negocjacje dystrybutywne i integracyjne — podstawowe réznice.
Negocjacje wieloetapowe i wielostronne. Negocjacje typu win-win.

- Cechy skutecznego negocjatora

10.30 - 10.45

Przerwa

10.45 -12.15

e Przygotowanie do negocjacji — pierwszy krok do sukcesu

- Okreslenie celéw negocjacyjnych

- BATNA. Przygotowanie strategii negocjacyjnej

- Budowanie zaufania i autorytetu negocjatora — co trzeba wiedzie¢ zanim
usigdziesz do stotu negocjacyjnego

- Otwarcie rozméw. Przejmowanie prowadzenia.

- Badanie potrzeb — kluczowa rola pytan.

12.15-12.45

Przerwa

12.45-14.15

= Taktyki negocjacyjne

- Taktyki w negocjacjach dystrybutywnych - ¢wiczenia

- Taktyki w negocjacjach integracyjnych — ¢wiczenia.

- Wychodzenie z impasu negocjacyjnego. Zbijanie nierealnych zgdan.
- Putapki negocjacyjne — jak im przeciwdziatac.

14.15 -14.30

Przerwa

14.30 - 16.00

= Emocje i komunikacja w negocjacjach

- Percepcja i uprzedzenia — co nam przeszkadza przy stole negocjacyjnym

- Doskonalenie komunikacji w negocjacjach: perswazja, racjonalna argumentacja,

formutowanie rozwigzan finalnych.

- Radzenie sobie z emocjami w sytuacjach trudnych. Odpornosé psychiczna

negocjatora.
- Najlepsze praktyki w negocjacjach — przyktady.

16.00

Zakonczenie szkolenia




