Negocjacje od kulis (level 2)

Techniki negocjacyjne

Program szkolenia koncentruje sie na nauczeniu uczestnikow praktycznego wykorzystania najskuteczniejszych znanych
technik negocjacyjnych oraz na praktycznym pokazaniu uczestnikom w jaki sposéb $wiadomie dopasowac dostepne
strategie i style negocjacyjne do sytuacji, typu klienta i zamierzonych rezultatéw. Podczas tego szkolenia uczestnicy
poznaja kilkadziesigt gier negocjacyjnych opisanych i stosowanych przez ekspertéw i praktykéw w zakresie negocjacji:
Roberta Cialdiniego, Dariusza Swierka i Gavina Kennedy’ego, nauczg sie je rozpoznawa¢, stosowaé¢ w praktyce i na nie
reagowac.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktére spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:
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Posiadajg Srednie lub duze doswiadczenie w prowadzeniu
negocjacji.

Osiggniete wyniki w negocjacjach zawdzieczajg to gtéwnie

szczeSciu i intuicji, poniewaz nie  posiadajg
ustrukturyzowanej wiedzy na temat  technik
negocjacyjnych.

Interesuja sie zagadnieniami perswazji psychologiczne;.

Podczas negocjacji czujg sie swobodnie, lubig podchodzi¢
do rozmow negocjacyjnych jak do partii szachéw, gdzie
kluczowe znaczenie ma strategia i przewidywanie ruchow
drugiej strony.

Prowadzone przez nie negocjacje zbyt czesto konczg sie
impasem.

Potrafig skutecznie negocjowaé tylko z wybranymi typami
negocjatorow.

Nie kontroluja w sposéb swiadomy swojej mowy ciata
podczas  negocjacji,  wysytajgc  drugiej  stronie
przypadkowe, niezamierzone sygnaty, czesto ukazujace
brak spéjnosci miedzy tym co mdéwig a tym co mysla.
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Po szkoleniu uczestnicy:

Znaja i stosujg w praktyce ponad 20 technik

negocjacyjnych.

Potrafig trafnie reagowac¢ na techniki stosowane przez
drugg strone.

Maja wyzszg skutecznos¢ prowadzonych negocjacji.

Potrafig skuteczniej oszacowaé ryzyko i dopasowac
strategie do rzeczywistej sytuacji negocjacyjne;j.

Znajg swoj indywidualny styl negocjacyjny i potrafig
dostosowac go do stylu drugiej strony.

Potrafig w sposéb swiadomy dobiera¢ mowe ciata (gesty,
ton gtosu, postawe) do sytuacji negocjacyjnej.

Znajg rdzne typy negocjatoréw, potrafiag dopasowac swoj
styl komunikacji do danego typu.

Czesciej niz dotychczas potrafig rozpoznaé kiedy druga
strona blefuje.

Potrafia stosowa¢ impas jako element strategii
negocjacyjnej oraz wiedzg jak wyjs¢ z impasu, kiedy
stosuje go druga strona.

Szkolenie konczy sie dopasowanymi do realiéw pracy uczestnikéw symulacjami negocjacji, ktére nagrywane sg na video
i poddawane doktadne]j analizie przez uczestnikéw i trenera. Po szkoleniu kazdy z uczestnikdw na zyczenie otrzyma
bezptatny dostep do swojego nagrania, opatrzonego komentarzem trenera.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

10.200 PLN netto /2 dni

bez success fee: 9.200 PLN netto / 2 dni

(5.100 PLN netto / 1 dzien)
(4.600 PLN netto / 1 dzien)

ol
Przy zamoéwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zapfacisz za nie
wiecej, niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, Zze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie
uzaleznione sg od wielkos$ci zamowienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.
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Program szkolenia
Dzien 1
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Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.
Zasady wywierania wptywu spotecznego wg prof. Roberta Cialdiniego.

Gry negocjacyjne bazujgce na zasadach wywierania wptywu spotecznego (m.in. stopa
w drzwiach, prébny balon, zdechfa ryba, gra w profesora i studenta, porucznik Colombo,
bezinteresowny kelner, ingracjacja itp.)

Symulacja negocjacji w zespotach.
Omdéwienie symulacji, feedback dla uczestnikéw.

Gry negocjacyjne zdefiniowane przez dra Dariusz Swierka (m.in. wyzsza instancja, wstepne
zadania, technika wielu oczek, technika absurdalnej ceny, nagroda w raju, techniki francuskie

itp.)
Rozpoznawanie i reagowanie na techniki negocjacyjne.

Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2
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Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.
Impas strategiczny — kiedy i w jaki sposéb stosowac.

Techniki wychodzenia z impasu (na pdzniej, mozliwosci, sprawy zasadnicze, hipoteza,
sprzymierzeniec, zmiana miejsca itp.)

Symulacja negocjacji w zespotach nagrywane na video.
Odtworzenie filméw, omdéwienie symulacji, feedback dla uczestnikow.

Podsumowanie szkolenia.
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