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Temat nZaawansowane negocjacje biznesowe”
llo$¢ uczestnikow Max 6 oséb Koszt 1098 PLN netto od osoby
Dtugos¢ szkolenia Catodzienne: 6 godzin + przerwy kawowe i lunch

Oznaczenie CMBH1

Cel szkolenia:
Wielu przekonuje, ze w negocjacjach istniejg dwa bieguny. Na jednym ustawiajg sie ci, ktorzy uwazaja, ze w
negocjacjach wygrywa ten, ktory szybciej wykorzysta drugiego, na drugim ci, ktorzy za wszelkg cene szukajg
porozumienia i wierzg w dobre intencje drugiej strony. W rzeczywistosci kazde z tych stanowisk jest tylko
czeSciowo prawdziwe i przez to proponuje ubogi poglad na negocjacje, zostawiajgc negocjatora wobec
problemdw z ktérymi nie bedzie umiat sobie poradzi¢. Zamierzam Cie przekonaé, ze mozliwe jest negocjowanie
twarde i jednoczesne poszukiwanie porozumienia?

Korzysci:
Na tych warsztatach uczestnicy doswiadczg, ze mozliwe jest szukanie i budowanie porozumienia, przy
jednoczesnym wzmocnieniu swojego stanowiska; ze czasem trafiamy na negocjatoréw nieuczciwych i trzeba
woweczas profesjonalizmu, zeby osiggac¢ wspdlne cele, zachecajac drugiego do wspdtpracy, a jednoczesnie nie
dajac sie wykorzystywadé. Przekonajg sie w koricu, ze wspdtpraca w dtugofalowej perspektywie jest nie tylko
optacalna finansowo, ale przede wszystkim, ze daje obu stronom poczucie sensownosci tego co robia.

Po szkoleniu zrozumiesz w jaki sposdb prowadzié negocjacje na najwyzszym poziomie.

Udziat w tym szkoleniu pomoze uczestnikom:

e oddzieli¢ rézne wymiary negocjacji dla lepszego zrozumienia ich wptywu na ostateczny efekt

e 13czyc rézne kwestie negocjacyjne dla zwiekszenia satysfakcji obu stron

e porzadkowac rézne kwestie i wtasciwie ustalaé kolejnosc¢ ich negocjowania

e rozpoznawac psychologiczne taktyki negocjacyjne partneréw handlowych i adekwatnie na nie
reagowac

e pozna¢ swoje predyspozycje osobowosciowe i wykorzysta¢ te wiedze do lepszego budowania
porozumienia z partherami

o wykorzysta¢ wiedze psychologiczng do lepszego zrozumienia zachowan partneréw ,trudnych
emocjonalnie”
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Metody pracy jakie stosujemy podczas szkolenia:

W trakcie zaje¢ czasie pracujemy interaktywnie: dlatego gtdéwnie aranzujemy gry i scenki w czasie ktérych
Uczestnicy poznajg praktyczne narzedzia i w trakcie ktérych mogg doswiadczy¢ zaréwno roli kupca, jak réwniez
dostawcy. Poza tym realizujemy mndstwo ¢wiczen i zabaw edukacyjnych.

Program szkolenia:

1. Cechy dobrego negocjatora wedtug P. Honey’a, czyli prawdy i mity na temat negocjatorow.

e Sita

e Aspiracje

e Zdolnosci

o Tworcze nastawienie
Celem jest pokazanie kto to jest skuteczny negocjator. Czy da sie wyrdznic¢ cechy ktére predestynujg nas do
bycia negocjatorami? Czy mozemy wypracowa¢ umiejetnosci negocjacyjne, czy s3 one w wiekszosci
wrodzone?

2. Postawa i nastawienie w negocjacjach jako absolutny warunek sukcesu.

e Test Kennedy’ego —rdzne spojrzenia na temat efektywnosci w negocjacjach

e Gra,Dylemat wieznia” - negocjacje: walka czy wspdtpraca? Co wybraé?

e Style negocjacyjne - postawa ulegta, dominujgca i wspdtpracujaca

e Budowanie wspotpracy w negocjacjach — metoda Keneddy’ego jak ,wymuszaé” wspotprace na
trudnych partnerach negocjacyjnych

Jak przygotowujemy sie do negocjacji w ZUE. Wspoétpraca pomiedzy dziatami i rozpoznanie partnera
negocjacyjnego.

3. Swiadome prowadzenie procesu negocjacji, czyli zdecyduj sie kim chcesz byé.

Wprowadzenie modelu negocjacji wedtug Willema Mastenbroek’a:

e Wymiar interesu — dgzenie do osiggania ambitnych celdw, dbatos¢ o wtasne interesy

e Wymiar sity - przezywanie swojej sity a strategia negocjacji. Sposoby budowania sity w negocjacjach.

e Wymiar klimatu - nastawienia i emocje w prowadzeniu negocjacji — radzenie sobie ze swoimi
emocjami i emocjami drugiej strony

e Wymiar elastycznosci — poszukiwanie sposobdw realizacji wtasnych celéw poprzez rozpoznanie
potrzeb partneréw negocjacji
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4. Prowadzenie negocjacji.

Gra ,Zimowe Szalenstwo”— dazenie do osiggania ambitnych celdw, dbatos¢ o wtasne interesy.

a. Rola dolnejigérnej granicy — rozpoznawanie i ustalanie przedziatéw negocjacyjnych
e Dookreslanie swojego celu negocjacyjnego — co chce osiggnaé?
e Analiza mozliwego obszaru porozumienia — o co bedzie zabiega¢ druga strona?
e Zjakiego putapu zaczynac negocjacje? Jak wprowadzac wtasne propozycje? — kluczowe znaczenie

ambitnego otwarcia

b. Na co mozna sie zgodzi¢, a na co nie?

c. Sztuka ustepowania
e Jak zaplanowac strategie ustepstw?
e Madre dawanie satysfakcji w negocjacjach

Wymiar sity
Gra — ,Piraci z Karaibdw”, negocjacje tréjstronne — miedzy dominacjg a ulegtoscig - przezywanie swojej sity a
strategia negocjacji.
Sposoby budowania sity w negocjacjach.
e Przygotowanie jako sposdb na zwiekszenie sity i pewnosci siebie
w negocjacjach:
e Jakie mam alternatywy?
e Jakie alternatywy ma druga strona?
e Jakie korzysci moze mie¢ partner z przyjecia moich propozyc;ji?
e Inicjatywa i aktywnos¢ jako element budowania pozycji w negocjacjach
e Sposoby budowania argumentacji

Jak budowaé¢ site kiedy wydaje sie, ze jesteSmy na przegranej pozyc;ji?
Jak budowac site nie straszac drugiej strony?

Budowanie klimatu — nakreslenie sposobdéw budowania klimatu negocjacji

Atmosfera i emocje
e Jak emocje wptywajg na przebieg i wynik negocjacji?
e Jak wptywac na optymalny klimat w negocjacjach?
e Sposoby reagowania na emocjonalne zachowania partneréw negocjacyjnych

Sposoby budowania klimatu w negocjacjach ZUE. Jak budujemy dobre relacje i jak wykorzystujemy je w
praktyce.

Elastyczno$¢ w negocjacjach (Gra ,Dinozaury” — ,docieranie do interesdw) - poszukiwanie sposobdw realizacji
wiasnych celéw poprzez rozpoznanie potrzeb partneréw negocjacji

e Stanowiska a interesy

e Interes musi by¢ chroniony — rézne drogi dojscia do celu (realizacji interesu)

e Jak by¢ elastycznym, a nie ulegtym?

e Jak sprawdzaé, o co naprawde chodzi drugiej stronie? - poszukiwanie sposobéw realizacji
wiasnych celéw poprzez rozpoznanie potrzeb partneréw negocjacji
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Jak radzi¢ sobie z impasami?

Budowanie porozumienia negocjacyjnego.

Zmiana podejscia do negocjacji; uwrazliwienie na potrzeby drugiej strony, przy jednoczesnym
wzmocnieniu wiasnego stanowiska.

Jak pokazywac zwlaszcza silniejszym partnerom negocjacyjnym ich interes we wspétpracy z nami?

5. Negocjacje a predyspozycje osobowosciowe

Dlaczego osobowos$¢ ma wptyw na jakos¢ i skutecznos¢ komunikacji w negocjacjach?

Test uwarunkowan osobowosciowych Myers-Brigs Typical Index (MBTI), opis skal testowych
MBTI, opis temperamentow wg Keirsey’a, omowienie wynikdw testu.

Omowienie temperamentow przydatnych do wykorzystania w realnosci zawodowej

Sesja informacji zwrotnej (w grupach 3-5 osobowych) dotyczacej obserwowalnych przejawéw
temperamentu — obiektywizacja informacji uzyskanych z testu MBTI. Indywidualna analiza: jak
jestem widziany?, czy moje wyobrazenie jest zgodne z wrazeniem mojego otoczenia?
Budowanie praktycznych ,zestawéw zasad komunikowania sie” z negocjatorami
reprezentujgcymi okreslony typ temperamentu — praca w zespotfach (kazdy zespét zajmuje sie
innym typem), prezentacja wynikdéw na forum, konfrontacja z wiedzg psychologiczng

Cwiczenia praktyczne — ,zastosowanie zasad komunikowania sie” z okreélonym typem
temperamentu w warunkach opisanych przez uczestnikéw.

6. Konflikt w negocjacjach jako szansa na uzyskanie dodatkowych profitow.

Test osobistych uwarunkowan i preferencji zachowywania sie w sytuacji konfliktowe;j
Style rozwigzywania konfliktéw — mini wyktad i analiza testow uczestnikow
Przedstawienie mozliwych taktyk dziatania i komunikowania w sytuacji konfliktu
Budowanie algorytméw najlepszych rozwigzan dla analizowanych trudnych sytuacji

Asertywnos¢ jako metoda budowania sity w konflikcie negocjacyjnym

Egogram —osobiste uwarunkowania i postawy negocjacyjne

W co grajg negocjatorzy? — prezentacja mechanizmodw transakcyjnych gier komunikacyjnych
stosowanych przez negocjatoréw, przedstawienie zasad utrzymywania harmonijnej komunikacji
W sytuacji negocjacyjnej

Cwiczenia praktyczne — wykorzystanie zasad analizy transakcyjnej do rozwigzywania konkretnych
sytuacji negocjacyjnych.

Szukanie mocnego NIE, czyli jak sie zachowa¢ kiedy nie chce wyrazi¢ na co$ zgody

Poszukiwanie zastrzezen partnera i dlaczego to sie optaca

7. Emocje, przekaz niewerbalny i parawerbalny w negocjacjach.

Analiza materiatu DVD — co mozna zobaczy¢ bez czekania na stowa

Katalogowanie emocji i Swiadomos¢ wtasnych stanéw emocjonalnych w trakcie negocjacji

Uwazna obserwacja partnera negocjacyjnego i wykorzystywanie zdobytych informacji

Swiadomo$¢ swojego ciata i ,granie” emocjami
Cwiczenie scenek negocjacyjnych z wykorzystaniem realnych przyktadéw z zycia Uczestnikow.
Budowanie BATNY za pomoca przekazu niewerbalnego
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8. Manipulacja i taktyki negocjacyjne— jak broni¢ sie przed zaplanowang presja?

Co to sg taktyki negocjacyjne i po co sg stosowane?

Wywieranie wptywu a manipulacja

Reguty wywierania wptywu— zastosowanie w biznesie

Techniki werbalnego wywierania wptywu

Programowanie negocjatora

Cwiczenia praktyczne —w podgrupach uczestnicy poszukujg mozliwosci praktycznego korzystania
z regut wywierania wptywu na swoich partnerédw negocjacyjnych, prezentacja na forum.
Prezentacja w mini scenkach wybranych taktyk negocjacyjnych —identyfikacja taktyk, oméwienie,
przedstawienie taktyki obronnej.

Cwiczenie scenek negocjacyjnych z wykorzystaniem realnych przyktadéw z zycia Uczestnikow.
Szczegoblne zwrdcenie uwagi na zastrzezenie ceny, negocjacje z monopolistg oraz praktyki poszerzania
zastrzezenia cenowego (na przyktad warunki gwarancji oraz zapisy w umowie).

9. Strategia szachowa w negocjacjach integracyjnych — macierz negocjacyjna

Jak porzadkowac kwestie — konstrukcja macierzy

Powigzania pomiedzy zmiennymi — rézne drogi osiggniecia celu na zasadzie wymian
Jak rozpoczecie od danej kwestii moze wptyngé na inne

Od czego zaczynad i jak prowadzi¢ negocjacje



