»NEGOCJACIJE ZAAWANSOWANE”
WARSZTAT w oparciu o gry negocjacyjne

CEL:

Poprawienie skutecznosci obydwu rodzajéw negocjacji handlowych — pozycyjnych oraz nastawionych
na wspotprace. Poznanie zasad obrony przed manipulacja. Komunikacja w sytuacjach trudnych.

Rozwdj wiedzy:

e Zrozumienie réznic pomiedzy negocjacjami pozycyjnymi i nastawionymi na wspotprace.

e Znajomos$¢ manipulacji stosowanych w negocjacjach ze strony kupujacego i obrona przed
nimi.

e Doskonalenie praktycznych umiejetnosci

e Umiejetno$¢ dostosowania swojego stylu negocjowania do obu rodzajow negocjacji oraz do
stylu

e drugiego negocjatora. Poznanie swojego dominujgcego stylu nastawienia do negocjacji.

e Umiejetnos$¢ skutecznego negocjowania bez burzenia relacji z partnerem negocjacyjnym.

e Przedwiczenie negocjacji na przypadkach wtasciwych dla handlowcéw i menedzeréow.

e Asertywne techniki w negocjacjach, obrona przed manipulacjg

e Rozwdj Swiadomosci i budowanie postaw

e Radzenie sobie z emocjami podczas negocjacji

e Prawidtowe przygotowanie sie do negocjacji.

ODBIORYCY SZKOLENIA:

Pracownicy dziatéw sprzedazy, zakupdw, managerowie, pracownicy biorgcy udziat w wymianie
argumentéw

CZAS TRWANIA:

1 dzien (7 godzin)

JEZYK:

Szkolenie prowadzone jest w jezyku polskim

KORZYSCI ZE SZKOLENIA:

e Poznanie strategii negocjacyjnych oraz wiasnego stylu w negocjacjach
e Oswojenie sie z przebiegiem negocjacji oraz jego etapami

e Poznanie skutecznych metod i narzedzi radzenia sobie z manipulacjg
e Woyksztatcenie praktycznych umiejetnosci
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PROGRAM SZKOLENIA:

Rozpoczecie szkolenia

Przedstawienie celdw i agendy szkolenia

Wspotpraca czy rywalizacja?
Cwiczenie negocjacyjne, prezentacja
rezultatéw, omoéwienie

W ¢wiczeniu kazdy z uczestnikdw ma za zadnie osiggnaé
okreslony w scenariuszu cel. Uczestnicy prébujg osiggnaé
pozornie sprzeczne i wykluczajace sie cele

Czynniki wptywajace na
efektywnosc w negocjacjach

1. Umiejetnosci spoteczne wazne w kontekscie negocjacji.
2. Rozpoznawanie indywidualnych styléw negocjacyjnych.
3. Autoprezentacyjne postawy w negocjacjach.

4. Psychologiczne podstawy negocjaciji.

Negocjacje pozycyjne i negocjacje nastawione na wspédtprace.
Dylemat negocjatora gra negocjacyjna.

Warunki brzegowe.

Obszar porozumienia.

Kiedy jest sens negocjowaé pozycyjnie?

Jak w praktyce wygladajg negocjacje nastawione na
wspotprace?

Stanowiska i interesy w
negocjacjach.

Przygotowanie siebie i

zespotu do skutecznych negocjacji
Omdwienie éwiczenia, mini wykfad.

1.Negocjacje jako jeden ze sposobdw rozwigzywania
konfliktow.

2. Indywidualny styl rozwigzywania konfliktéw i jego
wptyw na relacje interpersonalne w negocjacjach. .
(test, analiza, ¢wiczenia warsztatowe.)

3. Naturalnie przyjmowany styl negocjacyjny (gra
negocjacyjna ,Giganci”)

4. Predyspozycje do podejmowania réznych rél
grupowych, walory réznych rél grupowych w sytuacji
negocjacji. Podziat rél w zespole negocjacyjnym.

Przygotowanie Zespotu do konkretnych negocjacji.

Analizujac poprzednie ¢wiczenie uczestnicy definiujg pojecia -
stanowiska i interesy.

Rozpoznawanie stanowisk i intereséw strony przeciwne;.

Sita w negocjacjach — pozycja
kupujacego i sprzedajacego w
negocjacjach.

Sztuka budowania skutecznej
BATNA.

Cwiczenie, dyskusja.

Analiza pozycji, szans i zagrozen stron w negocjacjach
handlowych — kupujgcego i sprzedajgcego.

1. Okreslenie wtasnych zasobdw jako negocjatora.

2. Analiza potrzeb wtasnych i drugiej strony
(hierarchizacja)

3. Wyznaczanie celu w negocjacjach handlowych

Gra negocjacyjna Abbot i Nuccor

Efektywna komunikacja w
procesie

negocjacji

Jak budowac¢ swojg przewage na
podstawie analizy komunikacji
niewerbalnej

1. Sztuka prowadzenia rozmowy, przekonywanie i
perswazja. Cwiczenie Pustynia

2. Style mowy a komunikacja interpersonalna.

3. Wywieranie wptywu w negocjacjach poprzez kontrole i
odczytywanie ,mowy ciata”. (warsztat z kamerg,
feedback grupy i trenera)

4. Synchronizacja komunikacji werbalnej i niewerbalne;j.
5. Narzedzia aktywnego stuchania w procesie negocjacji.
( éwiczenia w parach)

MGj styl negocjowania
Test

Cwiczenie, w ktérym uczestnicy rozpoznaja wtasny styl
negocjowania. Analizujg mozliwe sposoby zachowania sie w
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Cwiczenie indywidualne, oméwienie
wynikéw, mini wyktad, dyskusja.

negocjacjach

Nastawienie do negocjacji
Wyktad, dyskusja uczestnikow

Kiedy przyjac jeden z pieciu styléw negocjacyjnych?
Nastawienie do negocjacji i sytuacje negocjacyjne. Analiza
mozliwych rozstrzygniec zaleznych od nastawienia.
wygrana — przegrana

przegrana — przegrana

wygrana — wygrana

przegrana —wygrana

Gra Negocjacyjna Naprawianie btedow z przesztosci

Specyfika réznych rodzajow
negocjacji

Negocjacje pozycyjne i negocjacje
nastawione na wspotprace.

Praca w grupach, wspdlne wnioski

Czym réznig sie rdzne rodzaje negocjacji.

Czy pozycja kupujgcego jest inna niz pozycja sprzedajgcego?
Kiedy negocjowac pozycyjnie, kiedy na wspotprace?

Jakie podejmujemy ryzyko w kazdej z tych negocjacji?

Kiedy warto pokazad swoja site?

Co mozna przez to stracic¢?

A moze mozna cos$ zyskac?

Gra negocjacyjna ,Negocjacje tézkowe”

Psychologiczne podstawy
prowadzenia negocjacji

1. Umiejetnosci tworzenia i podtrzymywania kontaktu.
2. Sytuacyjne uwarunkowania negocjacji.

3. Strategie i techniki skutecznego negocjowania.
4. Analiza strategii konkurencji.

5. Znaczenie emocji i empatii podczas rozméw
negocjacyjnych. Presja emocjonalna partnera.

6. Budowanie skutecznej pozycji wyjsciowej do gry
negocjacyjnej

7. Aktywne zbieranie informacji w negocjacjach
handlowych (éwiczenia w grupach i w parach)

8. Typologia negocjatorow; mocne i stabe strony,
dopasowanie komunikacji

Giowne strategie negocjacyjne

1. Strategia Pozycyjna, problemowa, nastawiona na
wspotprace.

2. Kryteria wyboru odpowiedniej strategii.

3. Efektywne dopasowanie strategii negocjacyjnej do
sytuacji, wtasnej BATNA i strategii partnera. ( case
study)

4. Etapy negocjacji;

5. Gra ustepstwami;

6. Jak wypracowac trwate porozumienie? (Scenariusze
rozméw handlowych. Symulowane sytuacje
negocjacyjne, negocjacje grupowe)

gra symulacyjna , Targi branzowe”, ¢wiczenia w
grupach).

7. Analiza wtasnego stylu negocjowania (test)

Przebieg negocjacji i dynamika
negocjacji

Wyktad, ¢wiczenia grupowe, analiza
przyktadéw, dyskusja

Na podstawie zakoriczonego case’u negocjacyjnego wnioski
grupy oraz wspolne omoéwienie z trenerem:

e Techniki otwierania negocjacji.

e Przechwytywanie inicjatyw.

e Przetamywanie impasow.

e Podtrzymywanie klimatu.

e Zarzadzanie ustepstwami.
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e Zamykanie negocjacji.

e Techniki wywierania wptywu na poszczegdlnych
etapach

® negocjacji.

Metody wywierania wptywu w
negocjacjach i chwyty
manipulacyjne oraz obrona przed
manipulacjg

1. Gry negocjacyjne — negocjacje jako specyficzna forma
analizy transakcyjnej.
2. Metody wywierania wrazenia poprzez kontrole mowy
ciata negocjatora (warsztat z kamerg)
3. Manipulacje, ,,brudne chwyty” - umiejetnos¢ interpretacji
i obrony. Najczesciej stosowane manipulacje.
Demaskowanie gier partnera.( ¢wiczenia w grupach)
Manipulacje w negocjacjach.
Odkrywanie manipulacji i sposoby obrony przed nimi.
Omodwienie najczesciej stosowanych technik
manipulacyjnych —analiza z perspektywy kupujacego i
sprzedajgcego:

e Zdechtfaryba

e Troche dziegciu i troche miodu

e Rosyjski front

e Dokrecanie $ruby

e Niewidzialny partner

e Optyk z Brooklynu
4. Popularne gry klientéw i sposoby ich wygrywania.
(éwiczenia w parach)
Gra negocjacyjna , Festiwal”

Ztozonos¢ procesu
negocjacyjnego: techniki
otwierania negocjacji, przebieg
negocjacji, zamykanie negocjacji

Taktyki w negocjacjach: omdéwienie i analiza sposobow
radzenia sobie z poszczegdlnymi taktykami, m.in.:

e Pozorna akceptacja

e Presja konkurencji

e Granaczas

e Eskalacja

e Sprawdzanie

e Zobowigzanie

e Sita wyisza

e Co by byto, gdyby...

e Zacieranie

e Dominacja

e Dobry-zty glina

e Lustrzane odbicie
Cel: przekazanie wiadomosci wraz z praktycznym
przec¢wiczeniem w trakcie analiz przypadkéw dot. taktyk
negocjacyjnych. Antidotum na triki

Trudne sytuacje negocjacyjne

1. Przeciwdziatanie najczesciej popetnianym btedom w
procesie negocjacji.

2. Techniki przetamywania impasu w rozmowie.

3. Metody odpierania zastrzezen i skuteczne radzenie

sobie z krytyka.

4. Budowanie asertywnej postawy ,powaznego gracza” w
negocjacjach.

5. Negocjacje z trudnym klientem. Typy trudnych klientow.
Rozpoznawanie, sposoby radzenia sobie. (symulowane sytuacje
negocjacyjne; case study uczestnikéw)
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Finalizacja kontraktu

1. Metody podsumowywania tematéw, zobowigzan i decyzji.
2. Wykorzystanie koricowej fazy rozmowy do utrzymania
dtugotrwatych relacji z klientami.

3. Techniki finalizacji transakcji handlowych (¢wiczenia w
parach - Kontrakt na Boeinga).

4. Budowanie dtugofalowych relacji z klientem.

Moje mocne i stabe strony jako
negocjatora.
Praca wtasna uczestnikéw

Autoanaliza

Runda podsumowujgca szkolenie.

Performing

Podsumowanie szkolenia — kazdy uczestnik wypowiada sie, co
ze zdobytych umiejetnosci zastosuje w swojej pracy. Plan
wdrozenia

Jakim jestem negocjatorem —autoanaliza

Zakonczenie szkolenia

Podsumowanie szkolenia.

Wytyczenie obszaréw do pracy po szkoleniu.

Informacje zwrotne od uczestnikdw oraz ankieta oceniajgca
szkolenie.

Rozdanie certyfikatéw dla uczestnikow.

METODY PRACY JAKIE STOSUJEMY PODCZAS SZKOLENIA:

Szkolenie ma forme interaktywnego wyktadu z elementami warsztatu /stosowane techniki:

prezentacja, dyskusja moderowana; burza mdézgéw, studia przypadkdéw, odpowiedzi na

pytania, analiza zgtaszanych probleméw, éwiczenia grupowe
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