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Negocjacje biznesowe - Il poziom

O
#1 Jak wyjsé zimpasu i unikngé #2 Jak negocjowaé Win-Win
zerwania negocjacii z twardym i silnym negocjatorem

1. Zczego bierze sie impas w frakcie 1. Jak otworzy¢ drugg strone i zachecic
negocjacijie do wspotpracy,

2. Jak wyjs¢ zimpasu? 2. Jak zbudowac partnerskq relacje,

3. Jak nie dopusci¢ do zerwania 3. Kto konftroluje negocjacje i jak
negocjacijie zbudowac role osoby kontrolujgcej

negocjacje?
4. Jak odejs¢ od stotu negocjacyjnego nie

palgc mostowe 4. Jak przenosi¢ skupienie i uwage drugiej
strony negocjacji na obszary przez
5. Jak odejs¢ od stotu negocjacyjnego by Ciebie pozqdane?
ofrzymac jeszcze bardziej konkurencyjng
propozycje? 5. Jak nie ulegac¢ prowokacjom i jak

w sytuaciji prowokaciji utrzymac kontrole
nad negocjacjami?

6. Jak poprowadzi¢ drugq strone przy
pomocy 4WIN™ z okopywania sie na
stanowiskach do odkrywania nowych
satysfakcjonujgcych obie strony
rozwiqzan.

Trening negocjacji w Twoich
sytuacjach zawodowych

Kazdy uczestnik bedzie negocjowac wszystkie techniki w naszych zadaniach,
grach i symulacjach, a takze we wtasnych sytuacjach zawodowych oraz
innych uczestnikow.

Taki warsztat daje Ci niespotykanq ilo$¢ inspiracii, wymiany doswiadczen i
know-how i przede wszystkim zapewnia prawdziwy, zawodowy trening, dzieki

czemu 0siggasz szybszy wzrost Twoich kompetencji negocjacyjnych oraz
wynikodw w stosunku do klasycznego szkolenia.
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#3 Nevrolingwistyka autorytetu na #4 Jak zarzqdza¢ emocjami
negocjacje i konfliktem w negocjacjach?
1. Jak wptywac na osiggniecie swojego 1. Jak tagodzi¢ emocije drugigj strony
celu negocjacyjnego uzywajqc negocjacijie
odpowiedniej sktadni zdan
i presupozycjie 2. Jak panowac nad wtasnymi emocjami
i stresem@
2. Jak budowac swoj autorytet
i charyzme uzywajac odpowiedniej 3. Jak w emocjach po obu stronach
sktadni zdan i presupozycijie negocjacji skierowac rozmowe na
merytoryczne torye
3. Jak negocjowac (np. umowy)
w komentarzach, by nie zniecheci¢ 4. Jak w konflikcie otworzy¢ drugq strone
drugiej strony, negocjacji i zbadac jej potrzeby?

4. Na co zwréci¢ uwage - negocjacje
mailowe i telefoniczne,

5. Jakie miejsca zajg¢ i jak zaaranzowac
przestrzen w sali2

6. Jak witac sie w sytuacji uczestnictwa
wielu negocjatoréw, ograniczonej
przestrzenii barier (np. dtugi stdt) 2

/. Jak budowac autorytet i wtasng
pozycje w hegocjacjach sygnatami
niewerbalnymi (mowq ciata
i gtosem)?¢

y
Masz pytania? ‘
Zapraszam do kontaktu

Gabriela Majchrzyk
Koordynator

ds. szkolen otwartych
789220 112

gabriela.majchrzyk@4grow.pl
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