Negocjacje Win-Win

Cele

Po ukonczeniu kursu kazdy uczestnik bedzie:

® potrafit wyttumaczy¢ istotng réznice migedzy
sprzedawaniem a negocjowaniem

® dysponowat wiedzg pozwalajaca przeanalizowaé
kontekst negocjacji i przygotowac¢ optymalng
pozycje negocjacyjng

® potrafit zaplanowac réznorodne taktyki, pozwalajace
osiagna¢ zamierzony postep i wynik negocjaciji

® potrafit opisa¢ oraz stosowac kluczowe zachowania i
model skutecznego negocjatora

® dysponowat strategig utrzymywania pozytywnego
klimatu negocjacji, radzenia sobie z ,nieczystymi
zagraniami” oraz wychodzenia ze ,$lepych zautkéw”

® posiadat praktyke w przygotowywaniu, planowaniu
oraz wykorzystywaniu modelu skutecznego
negocjatora w réznych, symulowanych negocjacjach

® otrzyma konstruktywna i obiektywng ocene swojej
pracy w porownaniu z modelem oraz stworzy wiasny
plan dalszego rozwoju umiejetnosci po szkoleniu

Uczestnicy szkolenia

Program jest przeznaczony dla dyrektoréw, kierownikow i
specjalistéw ds. sprzedazy, technicznych, finansowych i
prawnych, zaangazowanych w planowanie i
negocjowanie duzych i wielosktadnikowych kontraktéw.
Uwaga: Badania wskazuja, ze w negocjacjach (w
przeciwienstwie do sprzedazy) efektywni negocjatorzy
uzywajg tych samych technik po obydwu stronach, zatem
szkolenie doskonale nadaje sie réwniez dla

profesjonalnych nabywcéw.

Zawartos¢ programu

® Roznica miedzy negocjacjami a sprzedazg — kiedy
nalezy negocjowac, a kiedy sprzedawac.

® Praktyczna definicja negocjacji typu win-win.

Przygotowanie do negocjacji:

® Ustalanie celu: jednej i drugiej strony.
® Analiza pozycji wyjsciowych oraz ich konsekwenciji.

® Ustalanie kwestii podlegajgcych negocjacjom i
priorytetéw obu stron.

® Ustalanie limitow: najlepszego, optymalnego i
najgorszego dla kazdej kwestii.

® Kalkulacja kosztéw ustepstw.

® Przewidywanie pozycji i taktyki drugiej strony.
Planowanie negocjacji

® QOcena silnych i stabych stron oraz roziozenia sity.
® Planowanie opciji.
® Okreslanie atutow.

® \Wspdlne ptaszczyzny, planowanie krotko- i
dtugofalowe.

Cechy dobrego negocjatora

® Model skutecznego negocjatora stworzony na
podstawie badan.

® Zestaw umiejetnosci potrzebnych do perswazji,
kontroli rozktadu sity oraz wymiany ustepstw.

® Jak utrzymac dobrg atmosfere, przezwyciezyé
impas i pomysinie zakonczyé negocjacje.

® Postepowanie z ,nieczystymi zagraniami” drugiej
strony.

Prowadzacy i ilos¢ uczestnikow

Szkolenie jest prowadzone przez konsultantow firmy
Doradca przeszkolonych i certyfikowanych przez firme
Huthwaite International. Treneréw wspiera analityk
zachowan, tak wiec na kazdych 4 uczestnikéw przypada
jeden trener. W celu zapewnienia kazdemu uczestnikowi
wystarczajgcej uwagi oraz mozliwosci oceny przez
treneréw, maksymalna liczba uczestnikow w grupie
ograniczona jest do 12 oséb.
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