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#1 Czym sqg Nowe Negocjacje w kontekscie #2 Chwyty itaktyki

znanych stylow negocjacyjnych?

Jakie znamy style negocjacyjne i jakie sq
konsekwencje uzywania kazdego z nich?

Jakie jest biologiczne podtoze sity
negocjacyjnej i budowanie przewagi —
dlaczego model Win-Win jest tak trudny
do osiggniecia w praktyce?

Win-win jako element strategii

dtugoterminowej w $wietle teorii gier prof.

J. Nasha (,,Piekny Umyst")

6 fundamentalnych zasad skutecznego
negocjatora oraz ich wptyw na wyniki
negocjacii

“acrowo K X

w trakcie negocjaciji

Jak rozpoznac blef i ktamstwo
PO Mimice i mikromimice twarzy?

Jak rozpozna¢ manipulacje i chwyty
negocjacyjne oraz radzi¢ sobie z nimi
obracajgc je na wtasng korzysc:

Cenne ustepstwo
Dobry — zty glina

Co by byto, gdyby...
Drzwiami w twarz
Nagroda w raju
Niepetne petnomocnictwa
Manipulowanie czasem
Deprecjacja

Pozorne ustepstwa
Prébny balon

Otwarte okno

Pusty portfel
Oskubywanie

Stopa w drzwiach
Udany szok

Zasada konkurencji

Odejscie od stotu
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Kiedy ktére taktyki warto stosowac?

e °
Czym roznisie faktyka od chwyfus Jakie wyrdzniamy etapy w procesie

Jak argumentowaé w odpowiedzi na negocjaciiz

i2
zastosowane chwyty lub takfykis W jaki sposdb efektywnie przygotowac

Gdfzie przebiega granica miedzy sie do kazdego etapu negocjacji?

. . o
perswaziq a manipulaciqs Jak skutecznie rozpisac i porangowac

cele — wykorzystanie arkusza Nego-
SMART.

Jaka jest rola etyki w negocjacjach?

Symulacja negocjacjil na 1,
pozwalajgca wykorzystac w praktyce
nabytqg wiedze

Zarzgdzanie czasem jako zasobem w
procesie negocjacii.

Impas jako element strategii
negocjacyjnej.

BATNA i ZOPA — czym sq i w jaki sposob
budowac w oparciu o nie strategie
negocjacyjng?

Jak otworzy¢ licytacje i prowadzi¢ je
uczciwie?

Jak sktadac propozycje?

Kiedy zatrzymac sie w licytacjii kiedy
wycofac?e

Jak negocjowac pozycyjnie i nie
okopywac sie na stanowiskach?

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

£ in
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Jak mozna pogrzebac negocjacje

btednym szacowaniem ZOPY?

Jakie znaczenie ma BATNA i WATNA

dla ZOPYe

Dlaczego nie warto bazowac na

przeciekach o budzecie drugiej strony

negocjacyjneje

Symulacja negocjacji 1 na 1,

pozwalajgca wykorzystac w praktyce

nabytqg wiedze

£ in

7
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Jak wptywac na osiggniecie swojego
celu negocjacyjnego uzywajgc
odpowiedniej sktadni zdan i
presupozycjie

Jak budowac swdj autorytet i charyzme
uzywajgc odpowiedniej sktadni zdan i
presupozycjie

Jak reagowac na zgdania w sposob
otwierajgcy dalszg dyskusje?

Jak reagowac na propozycje
niemozliwe do zaakceptowania, aby
nie ryzykowac klinczu.

Jak wychodzi¢ z impasu przy uzyciu tzw.
»ramy rozwigzania'.

Jak negocjowac (np. umowy) w
komentarzach, by nie zniechecic
drugiej strony?

Na co zwrdci¢ uwage - negocjacije
mailowe i telefoniczne

Jakie miejsca zajgc¢ i jak zaaranzowac
przestrzen w sali?

Jak witac sie w sytuaciji uczestnictwa
wielu negocjatoréw, ograniczonej
przestrzeni i barier (np. dtugi stot) 2
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- Jak budowac autorytet i wtasng pozycje
W negocjacjach sygnatami
niewerbalnymi (mowq ciata i gtosem)?

« Symulacja negocjaciji zespotowych,
pozwalajgca wykorzystac w praktyce
nabytqg wiedze — symulacja nagrana
zostaje na video, nastepnie odtworzona i
poddana szczegdtowej analizie pod
kgtem strategii, uzytych taktyk,
neurolingwistyki, komunikacji werbalneji
niewerbalnej oraz czynnikdw
zblizajgcych i oddalajgcych od
porozumienia.

“acrowo K X

#5 Autorska metodyka 4WIN - algorytm

dochodzenia do porozumienia.

Jak wyjs¢ poza licytacje?

Jak wejs¢ na bardziej zaawansowany
pOzZiom negocjacii niz interesye

Jak rozpoznawac potrzeby i przekonania
drugiej strony negocjacijie

Jak poruszac sie po mapie przekonan
rozmmdwcy-negocjatora?

Jak odrézniac u rozmdwcey-negocjatora
przekonania kluczowe dla negocjacji od
pobocznych?

Jak za pomocq przekonan i wartosci
stworzy¢ drugiej stronie negocjacii
nieskonczonq ilo$¢ rozwigzan
satysfakcjonujgcych obydwie strony?e

Jak wykorzystac przekonania drugiej
stfrony negocjacyjnej do zmiany jej
stanowiska?

Jak zbudowac partnerskqg relacje

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

Masz pytania?
Zapraszam do kontaktu

Adrianna Ostrowska

Koordynator ds. Szkoleh Otwartych
789220112

adrianna.ostrowska@4grow.pl


mailto:gabriela.majchrzyk@4grow.pl
https://web.facebook.com/4GROW/
https://www.linkedin.com/company/4grow/
https://4grow.pl/

	Slajd 1: Negocjacje w stylu win-win – poziom I – techniki i strategie
	Slajd 2: Negocjacje w stylu win-win – poziom I – techniki i strategie
	Slajd 3: Negocjacje w stylu win-win – poziom I – techniki i strategie
	Slajd 4: Negocjacje w stylu win-win – poziom I – techniki i strategie

