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4%/ lead the way

Negocjacje biznesowe - lll poziom - trening czyni mistrza

#1 Negocjacje kilkustronne - jak sie

przygotowaé do negocjaciji z
kontrahentem w sytuacji, kiedy
wiemy, ze negocjuje takze z naszq
konkurencjq?

W jaki sposdb zmienne zwigzane z liczbg
kontrahentow wptywajg na BATNE i ZOPE?

Jak skutecznie zbierac i poréwnywac dane z
kilku spotkan negocjacyjnych?

W jaki sposdb wiedza na temat konkurencii
wptywa na site negocjacyjng obu stron?2

Jak dbac o etyke przy jednoczesnym
pilnowaniu celéw i interesow?e

Jak dbac o efekt win-win w sytuacji, kiedy
mozemy skorzystac tylko z jednego
kontrahenta, a pozostatym musimy
odmowic?

Praktyczne przetrenowanie wszystkich technik

z wczesniejszych modutéw Akademii.

“acrowo K X

#2 W jaki sposéb prowadzié

ewaluacje i podsumowania
negocjacji, aby minimalizowaé
wplyw emociji i uprzedzen iw
efekcie podejmowac rzetelne
decyzje?

Jak w sposdb rzetelny pordwnywac dane
przed podjeciem ostatecznej decyzjie

W jaki sposdb korzystac z arkusza ewaluacii
negocjacji Eva-NEGO

Masz pytania?
Zapraszam do kontaktu

Adrianna Ostrowska
Koordynator ds. Szkolen Otwartych
789220112

adrianna.ostrowska@4grow.pl
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