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Negocjacje w stylu win-win - poziom |

#1 Jak zwiekszyé wiasnq site negocjacyjng i asertywno$é?

Jak miec wiekszg pewnosc¢ siebie i byc¢ Techniki podnoszenia wtasnej sity
bardziej asertywnym, gdy druga strona negocjacyjnej poprzez rozpoznawanie
oczekuje lepszych warunkéw? Czyli jak i obnizanie sity drugiej stronie negocjacii:

nie oddawad,

+ Technika na zatowarowanie,
Czym jest sita w negocjacjachi jak ‘ B
BATNA na nig wptywa? + Technika na dostepnosc,

Metody na zwiekszenie sity negocjacyjnej * Technika na serwis,
niezaleznie od sity drugiej strony

. « Technika na klienta,
negocjacii,

Jak wykorzystaé przewage w sile * Technika na plany,
negocjacyjnej do sukcesu dia obydwu . Technika na renfownoic.
stron negocjacijie

+ Technika na opinie,

« Technika na koniec.
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Jak rozpoznaé blef i kkamstwo po mimice i Jak rozpoznaé manipulacje i chwyty
mikromimice twarzy? (w wersji live online negocjacyjne oraz radzi¢ sobie z nimi
dowiesz sie a w wersji stacjonarnej - takze obracajqgc je na wtasng korzysc:

doswiadczysz na zywo), Cenne ustepstwo

. . . ‘o
Kiedy ktdre taktyki warto stosowacs Dobry — zty glina,

Czym rézni sie taktyka od chwytu? Co by byto, gdyby...,

Jak argumentowac w odpowiedzi na Drzwi w twarz,

zastosowane chwyty lub taktykie
Nagroda w raju,

Gdzie przebiega granica miedzy

perswazjg a manipulacjg? Na dobry poczafek,

) ) o Niepethe pethomocnictwa,
Jaka jest rola etyki w negocjacjach?
Manipulowanie czasem,
Deprecjacja,

Pozorne ustepstwa,

Proteza (zw. tez ‘ztamanqg nogq’),

SZKOIGHie, Prébny balon,
prowadzimy
w formule: Pusty portfel,
s’roqjonornej skubanie.
on-line |
hybryda - MIX Stopa w drzwi,
Udany szok,

Zasada konkurencii,

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

Jak sktadac propozycje?

Kiedy zatrzymac sie w licytacjii kiedy
wycofac?

Jak negocjowac pozycyjnie i nie
okopywac sie na stanowiskach?

Dlaczego ZOPA to nie przedziat
wspolny budzetow po obydwu
stronach negocjacji?

Jak ustalic ZOPE w licytacji?

Jak mozna pogrzebac¢ negocjacje
btednym szacowaniem ZOPY?¢

Jakie znaczenie ma BATNA i WATNA
dla ZOPY?2

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

5 btedoéw - jak nieumiejetne
licytowanie w czasie hegocjacii
powoduje, ze druga strona negocjacii
bedzie oczekiwac jeszcze wiekszych
ustepstwe

5 zasad dzieki ktérym licytacije nie
obrécq sie przeciwko Tobie,

£ in

Jak uzywac 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
,domkniecia” umowy?

Jak przejsc z licytacji negocjacyjnych
do interesow?

Czym sq inferesy w negocjacjache

Jak to sie robi w praktyce — nikt nie
traci, nie rezygnuje, wszyscy zyskujqe

Jak poprowadzi¢ negocjacje wg stylu
Win-Win?

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

Jak twardy styl negocjacyjny uczynic
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 2-DNIOWEGO 4@@Af
lead the way

Negocjacje w stylu win-win - poziom |

9
#6 awIN™ - metodyka i algorytm #7 Jak poprowadzi¢ proces negocjacji
osiggania efektu Win-Win oraz spotkania?
« Jak wyjs¢ poza licytacje? « Jak przygotowac sie do spotkan

negocjacyjnych?
- Jak wejs¢ na bardziej zaawansowany

poziom negocjaciji niz interesy?2 « Jak prowadzi¢ spotkanie negocjacyjne?
« Jakrozpoznawac przekonania drugiej + Jak kontrolowac¢ przebieg spotkania i jak
strony negocjacjie odzyskiwac kontrole?
+ Jak poruszac sie po mapie przekonan - Jak domykac¢ proces negocjacijii jakich
rozmdwcy-negocjatora? bteddw wystrzegac sie na etapie

kohcowym negocjacijie
« Jak odrézniac¢ u rozmdwcy-negocjatora

przekonania kluczowe dla negocjacji od
pobocznych?

« Jak za pomocq przekonan i wartosci
stworzyC drugiej stronie negocjaciji
nieskonczonq ilos¢ rozwigzan
satysfakcjonujgcych obydwie strony?2

« Jak wykorzystac przekonania drugiej
strony negocjacyjnej do zmiany jej
stanowiska?

Masz pytania?
Zapraszam do kontaktu

Adrianna Ostrowska
Koordynator ds. Szkolen Otwartych
789220112

adrianna.ostrowska@4grow.pl
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