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NEGOCJACIE HANDLOWE
(48 godzin dydaktycznych)

CELE SZKOLENIA:
e poznanie zasad prowadzenia negocjacji w ujeciu praktycznym
e ukierunkowanie negocjatora na odnoszenie sukcesu negocjacyjnego
« przeéwiczenie umiejetnosci oceny partnera negocjacji
e wyksztatcenie indywidualnego postrzegania procesu negocjacji handlowych
« przeéwiczenie umiejetnosci planowania negocjacji
e poznanie stosowania wywierania wptywu w praktyce
« przeéwiczenie umiejetnosci stosowania technik negocjacyjnych
e ukierunkowanie negocjatora na rozpoznawanie manipulacji
+ nabycie umiejetnosci stosowania analizy transakcyjnej
« nabycie umiejetnosci asertywnego zachowania sie podczas negocjacji

KORZYSCI Z UCZESTNICTWA:

+ nabycie umiejetnosci stosowania w praktyce zasad przygotowania i przeprowadzenia
negocjacji

e uzyskanie wiedzy z zakresu np. przygotowania i prowadzenia negocjacji, manipulacji
w negocjacjach, funkcjonowania zespotu negocjacyjnego, itd

« poznanie techniki i narzedzi prowadzenia negocjacji, oraz umiejetnosci ich doboru w
konkretnych sytuacjach

« nauka jak rozwigzywac problemy zwigzane z przygotowaniem i przeprowadzeniem
negocjacji, oraz jasnego okreslania celu i angazowania sie w rozwigzywanie
probleméw

« nabycie umiejetnosci oceny partnera negocjacyjnego i jego zamierzen

PRORAM SZKOLENIA:
1. Negocjacje - istota problemu
= definicje i pojecia podstawowe
= rbdznice miedzy pozycyjnym stylem negocjowania a negocjacjami wedtug zasad
(korzysci i straty)
= techniki kreatywnego myslenia

2. Ocena partnera negocjacyjnego
= przewidywanie motywéw zachowan i celdéw negocjacyjnych partnera
= odkrywanie sftabych stron partnera negocjacyjnego - okreslenie ptaszczyzn
wywierania wptywu i przekonywania do swoich racji
= ocena stylu negocjacyjnego partnera — sposoby postepowania
= zmiana taktyki w zaleznosci od dziatan drugiej strony
= podtoze zachowan ryzykownych partnera
= znieksztatcenia i btedy w spostrzeganiu rzeczywistosci

3. Specyflka negocjacji handlowych
formutowanie oferty, ocena ofert
= strefa porozumienia w negocjacjach handlowych
= ceny graniczne partneréw a wstepna oferta cenowa
= odpieranie obiekcji i zastrzezen
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4. Przygotowanie do negocjacji handlowych
= opracowanie scenariusza rozmow
= 7rbdta wiedzy o partnerze
= rozpoznanie rynku i klienta
= przygotowanie oferty cenowej

5. Wywieranie wptywu na partnera negocjacyjnego
= zasady budowy perswazyjnej wypowiedzi — sztuka argumentowania
= dobdér technik perswazyjnych i narzedzi wywierania wptywu adekwatnych do
osobowosci partnera
= techniki i strategie wywierania wptywu
= obustronne korzysci jako podstawowa strategia wywierania wptywu
= budowanie wiarygodnosci poprzez dopasowywanie jezyka ciata do stow

6. Style prowadzenia negocjacji
= twardy i miekki styl negocjowania (korzysci i straty)
= styl efektywny
= strategie negocjacyjne
= style rozwigzywania sporéw negocjacyjnych

7. Przebieg negocjacji handlowych
=  rozpoczecie negocjacji
= prezentacja ofert
* negocjacje wiasciwe
= zawarcie umowy

8. Techniki negocjacyjne
= technika ustepstw cenowych
= argumenty poza cenowe w negocjacjach
= dostosowanie argumentow i sposobow dziatania do osobowosci i charakteru partnera
negocjacyjnego
= stopniowe przekonywanie do swoich racji
= zdobywanie sympatii drugiej strony — strategia komplementowania

9. Zespotl negocjacyjny
= cechy dobrego negocjatora - diagnoza wtasnego stylu negocjowania
= dobor zespotu i podziat rdl
= wspotpraca z doradcami, konsultantami
= analiza cech osobowosci i nawykow wyznaczajacych nasze zachowanie w procesie
negocjacji

10. Uwarunkowania w negocjacjach
=  miejsce
= czas
= informacje
= uwarunkowania miedzykulturowe

11. Rozpoznawanie manipulacji w negocjacjach
= manipulacje samooceng
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= manipulacje emocjami
* manipulacje czasem
= zasady przeciwstawiania sie manipulacjom

12. Wprowadzenie do teorii Analizy Transakcyjnej
= analiza wiasnej struktury i tendencji osobowosciowych
= C¢wiczenie efektywnych form porozumiewania sie

13. Zakonczenie negocjacji
= zasady budowy kontraktu
= elementy kontraktu
= kontrakt negocjacyjny - unikanie putapek

14. Wybrane elementy treningu asertywnosci
= “rozbrajanie” ztosci partnera
= radzenie sobie w sytuacji nacisku i presji
= obrona przed manipulacjg
= radzenie sobie z konstruktywng i nie konstruktywng krytykg
= kontrolowanie i bezpieczne wyrazanie emocji — zastosowanie technik asertywnych w
trudnych sytuacjach negocjacyjnych

15. Konflikt negocjacyjny
= zrédta, dynamika i konsekwencje konfliktu
= trudny partner w negocjacjach
= spos6b zachowania sie w sytuacji konfliktowej
= unikanie, rywalizacja, akomodacja, kompromis, wspotpraca
= dziaftania integrujace
= sprawnos¢ w rozwigzywaniu konfliktow

METODYKA:
e prezentacja multimedialna,
e wykfad ilustrowany,
e dyskusja kierowana,
e Opisy sytuacyjne,
« ¢wiczenia indywidualne i zespotowe,
e symulacja,
e testy autodiagnostyczne

ZAJECIA PROWADZONE BEDA PRZEZ:

Praktykdw, negocjatoréw, trenerow biznesu z duzym doswiadczeniem, doradcoéw i
konsultantow biznesowych. Ekspertow w zakresie negocjacji, sprzedazy, organizacji
przedsiebiorstw i zarzadzania. Autordw szeregu ekspertyz organizacyjnych, kierownikow i
wykonawcéw projektédw doradczych.
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TERMINY SZKOLEN:

I grupa (wyjazdowa)
21-23 maja 2012
11-13 czerwca 2012

II grupa (wyjazdowa)
1-3 sierpnia 2012
17-19 wrzesnia 2012
e szczeg6towy harmonogram zaje¢ oraz pozostate informacje organizacyjne
zakwalifikowani uczestnicy otrzymajq e-mailem najpoézniej 7 dni przed szkoleniem

» szkolenia wyjazdowe odbywajgq sie w Zakopanem w Hotelach Wersal***
lub Czarny Potok***

Hotel WERSAL *** Zakopane
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Hotel CZARNY POTOK *** Zakopane
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