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Negocjacje w stylu win-win

#1 Jak zwiekszyé wtasng site

o #2 Neurolingwistyka autorytetu na
negocjacyjnq i asertywnosc?

hegocjacje

Jak mieé wiekszg pewnos¢ siebie i byé
bardziej asertywnym, gdy druga strona
oczekuje lepszych warunkéw?e Czyli jak nie
oddawacg,

Czym jest sita w negocjacjach i jak BATNA

. Jak wptywac na osiggniecie swojego

celu negocjacyjnego uzywajqc
odpowiedniej sktadni zdan
i presupozycijie

) 2. Jak budowac swoj autorytet i charyzme
na niq wptywa? uzywajgc odpowiedniej sktadni zdan
. i
Metody na zwiekszenie sity negocjacyjnej | Presupozyclis
niezaleznie od sity drugiej strony negocjacji, 3. Jak negocjowaé (np. umowy)

Jak wykorzystac przewage w sile
negocjacyjnej do sukcesu dla obydwu stron
negocjacjie

w komentarzach, by nie zniechecic¢
drugiej strony,

4. Na co zwrécié¢ uwage - negocjacje
mailowe i telefoniczne,
Techniki podnoszenia wtasnej sity
negocjacyjnej poprzez rozpoznawanie 5. Jakie miejsca zajgc i jok zaaranzowad
i obnizanie sity drugiej stronie negocjacii: przestrzen w sali?
oTechnika na zatowarowanie, 6. Jak witac sie w sytuaciji uczestnictwa

oTechnika na dostepnose,
oTechnika na serwis,
oTechnika na klienta,
oTechnika na plany,
oTechnika na rentownos¢,
oTechnika na opinie,

oTechnika na koniec.

“acrowo K X

wielu negocjatoréw, ograniczonej
przestrzeni i barier (np. dtugi stot)2

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

4
Masz pytania? ‘
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Jak rozpoznaé blef i kkamstwo po mimice i
mikromimice twarzy? (w wersji live online
dowiesz sie a w wersji stacjonarnej - takze
doswiadczysz na zywo),

Kiedy ktore taktyki warto stosowac?
Czym rézni sie taktyka od chwytu?

Jak argumentowac w odpowiedzi na
zastosowane chwyty lub taktykie

Gdzie przebiega granica miedzy
perswazjg a manipulacjg?

Jaka jest rola etyki w negocjacjach?

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 niespotykang ilos¢
inspiracji, wymiany doswiadczen i know-
how i przede wszystkim zapewnia
prawdziwy, zawodowy trening, dzieki czemu
0siggasz szybszy wzrost Twoich kompetenciji
negocjacyjnych oraz wynikow w stosunku

do klasycznego szkolenia.
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Jak rozpoznaé manipulacje i chwyty
negocjacyjne oraz radzi¢ sobie z nimi
obracajqgc je na wtasng korzysc:

Cenne ustepstwo,

Dobry — zty glina,

Co by byto, gdyby...,

Drzwi w twarz,

Nagroda w raju,

Na dobry poczgtek,
Niepetne petnomocnictwa,
Manipulowanie czasem,
Deprecjacja,

Pozorne ustepstwa,

Proteza (zw. tez ‘ztamang
nogq’),

Prébny balon,

Pusty portfel,
Skubanie,

Stopa w drzwi,
Udany szok,

Zasada konkurencii,

Odejscie od stotu.
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Jak otworzy¢ licytacje i prowadzi¢ je
uczciwie?

Jak sktadac propozycje?

Kiedy zatrzymac sie w licytacijii kiedy
wycofac?e

Jak negocjowac pozycyjnie i nie
okopywac sie na stanowiskach?

Dlaczego ZOPA to nie przedziat wspolny
budzetébw po obydwu stronach
negocjacijie

Jak ustalic ZOPE w licytacijie

Jak mozna pogrzebac negocjacje
btednym szacowaniem ZOPY¢

Jakie znaczenie ma BATNA i WATNA dla
ZOPY?

Dlaczego nie warto bazowac na
przeciekach o budzecie drugiej strony
negocjacyjnej?

5 btedoéw - jak nieumiejetne licytowanie
W Czasie negocjacji powoduje, ze druga
strona negocjacji bedzie oczekiwac
jeszcze wiekszych ustepstw?e

5 zasad dzieki ktérym licytacje nie
obrécq sie przeciwko Tobie,

£ in

Jak vzywac taktyki ,Drzwiami w twarz”
w licytacjach, zeby nie zniszczy¢ swojej
wiarygodnosci?

Jak obnizac stanowisko w licytaciji, by
nadal mie¢ autorytet i siing pozycje

a zwiekszac prawdopodobienstwo
y,domkniecia” umowy?

Jak przejsc z licytacji negocjacyjnych
do interesow?

Czym sq interesy w negocjacjache

Jak to sie robi w praktyce - nikt nie
traci, nie rezygnuje, wszyscy zyskujg?

Jak poprowadzi¢ negocjacje wg stylu
Win-Win?¢

Jak wykorzystac polityke (np. cenowq)
do stworzenia fundamentéw twardego
stylu negocjacyjnego?

Jak twardy styl negocjacyjny uczyni¢
akceptowalnym a wrecz szanowanym
przez drugq strone negocjaciji¢

O co oprzec twardy styl negocjacyjny,
aby nie byt zwyktym blefem?


https://web.facebook.com/4GROW/
https://www.linkedin.com/company/4grow/
https://4grow.pl/

PROGRAM SZKOLENIA 3-DNIOWEGO

7
46{@/\’ lead the way

Negocjacje w stylu win-win

Jak wyjs¢ poza licytacje?

Jak wejs¢ na bardziej zaawansowany
poziom negocjaciji niz interesy?

Jak rozpoznawac przekonania drugiej
strony negocjacji?

Jak poruszac sie po mapie przekonan
rozmdwcy-negocjatora?

Jak odrézniaé v rozmoéwcy-
negocjatora przekonania kluczowe
dla negocjacji od pobocznych?

Jak za pomocq przekonan i wartosci
stworzy¢ drugiej stronie negocjaciji
nieskonczonq ilo$¢ rozwigzan

satysfakcjonujgcych obydwie strony?

Jak wykorzystac przekonania drugiej
stfrony negocjacyjnej do zmiany jej
stanowiska?

szkolenie

prowadzimy

w formule:
stacjonarne;j
on-line
hybryda - MIX

£ in

Jak przygotowac sie do spotkan
negocjacyjnych?

Jak prowadzi¢ spotkanie negocjacyjne?

Jak kontrolowac przebieg spotkania i jak
odzyskiwac kontrole?

Jak domykac proces negocjacjii jakich
bteddw wystrzegac sie na etapie
konhcowym negocjacijie

L czego bierze sie impas w trakcie
negocjacji?

Jak wyjs¢ zimpasu?2

Jak nie dopuscic¢ do zerwania
negocjacji?

Jak odejs¢ od stotu negocjacyjnego nie
palgc mostéw?

Jak odejs¢ od stotu negocjacyjnego by
otrzymac jeszcze bardziej konkurencyjng
propozycje?
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#10 Jak negocjowaé Win-Win
z twardym i silnym negocjatorem

1. Jak otworzy¢ drugq strone i zachecic
do wspodtpracy,

2. Jak zbudowac partnerskq relacje,

3. Kto kontroluje negocjacje i jak
zbudowac role osoby konfrolujgcej
negocjacje?

4. Jak przenosic skupienie i uwage drugiej
strony negocjacji na obszary przez
Ciebie pozgdane?

5. Jak nie ulegac¢ prowokacjom i jak
w sytuaciji prowokacji utrzymac
kontrole nad negocjacjamie

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

rozwigzan.
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#11Jak zarzgdzaé emocjami
i konflikiem w negocjacjach?

1. Jak tagodzi¢c emocje drugiej strony
negocjacijie

2. Jak panowac¢ nad wtasnymi emocjami
i stresem?

3. Jakw emocjach po obu stronach
negocjacji skierowac rozmowe na
merytoryczne torye

4. Jak w konflikcie otworzy¢ drugq strone
negocjacijii zbadac jej potrzeby?

Jak dbamy
o Twoje
potrzeby:.
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