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Negocjacje w biznesie

Szkolenie adresowane jest do przedsiebiorcow: wtascicieli lub oséb zarzgdzajgcych
firma. Celem szkolenia jest zapoznanie z podstawowymi pojeciami negocjacyjnymi,
uswiadomienie znaczenia dobrego przygotowania sie do negocjacji, poznanie roli
zachowan niewerbalnych w procesie negocjacyjnym, umiejetnosci zadawania pytan
W negocjacjach, autodiagnozie stabych i mocnych obszarow emocjonalnych,
poznania styldbw negocjacyjnych oraz poznania powszechnych gier stosowanych
W negocjacjach.

Zagadnienia programowe:

1. Wprowadzenie w problematyke negocjaciji:

e  cechy dobrego negocjatora
° negocjacje rywalizacyjne
° negocjacje integracyjne
e elementarne pojecia sztuki negocjacji:

i. BATNA

ii. cenagraniczna

iii. ZOPA

2. Kilka stéw o komunikacji niewerbalnej

3. Sztuka zadawania pytan w negocjacjach:
e rodzaje pytan
e 34", luzowanie linki — przydatne narzedzia w negocjacjach
e Emocje w negocjacjach (test):
e moje mocne i stabe strony
e  Granegocjacyjna

4. Negocjacje
e  Style negocjacyjne
e  Fazy procesu negocjacyjnego
e Przeszkody w negocjacjach
e  Cwiczenia w prowadzeniu negocjacji

5. Powszechne sztuczki negocjacyjne:

e - Dbdjna wrzaski

e - emocjonalne wybuchy
e -manekin

e - wziecie z zaskoczenia

6. Budowanie pewnosci siebie i umiejetnosci negocjacyjnych

Prawa autorskie programoéw szkoleniowych nalezg do ich autora — Elzbiety Stelmach,
Centrum Szkoleniowo-Rozwojowe Sapientia w Szczecinie.
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