PROGRAM SZKOLENIA 2-DNIOWEGO
Negocjacje biznesowe - Il poziom - emocje i sita
negocjacyjna
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Skagd biorg sie emocje w procesie negocjacji¢
W jaki sposdb gniew i strach przestaniajg
SZanse Na porozumienie?

Jakqg informacje niesie nam dana emocja?
Jak wykorzystac¢ energie emocji do
osiggniecia celéw negocjacyjnych?

Czym jest asertywnosc¢ i w jaki sposdb chronic
wtasne interesy przy jednoczesnym
respektowaniu celdw drugiej strony?2

Algorytm przejmowania kontroli nad rozmowq
- czyli jok reagowac na ataki stowne i
oskarzenia drugiej stronye

Gry Swiadome i nieSwiadome w procesie
negocjacji— negocjacje w $wietle koncepcii
analizy fransakcyjnej E. Berne’a.

W jaki sposdéb nasze nawyki komunikacyjne i
nieSwiadome role determinujqg przebieg
negocjacji?

Symulacja negocjacji zespotowych,
pozwalajgca wykorzystac w praktyce nabytg

wiedze - symulacja nagrana zostaje na video,

nastepnie odtworzona i poddana
szczegdtowej analizie pod kgtem strategii,
uzytych taktyk, neurolingwistyki, komunikaciji
werbalneji niewerbalnej oraz czynnikéw

zblizajgcych i oddalajgcych od porozumienia.

£ in

Techniki podnoszenia wtasnej sity
negocjacyjnej poprzez rozpoznawanie i
obnizanie sity drugiej stronie negocjacii:

Technika na zatowarowanie
Technika na dostepnosc
Technika na serwis

Technika na klienta
Technika na plany

Technika na rentownos$¢
Technika na opinie
Technika na koniec

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


https://web.facebook.com/4GROW/
https://www.linkedin.com/company/4grow/
https://4grow.pl/
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#3 Roéine typy negocjatorow
wymagajq réznego podejscia.

« Skgd biorg sie réznice miedzy ludzmiiw
jaki sposdb wptywajg na nasze
zachowanie przy stole negocjacyjnym?2

< W jaki sposdb nasze doswiadczenie
determinuje nasze przekonania oraz styl
negocjacyjny¢

- Typy negocjatordw w oparciu o
typologie osobowosci C. J. Junga —
autodiagnoza kwestionariuszem styli
komunikacyjnych.

< W jaki sposdb przygotowac sie do
negocjacii z naszym typem
antagonistycznym?e Na co zwracac
uwage, czego unikac?

+ Na czym polega tzw. ,,jezyk
uniwersalny”2 W jaki sposéb uzywac go
w celu budowania relacji i wychodzenia
Zimpasu?

- Symulacja negocjaciji zespotowych,
pozwalajgca wykorzystac w praktyce
nabytqg wiedze.

Masz pytania?
Zapraszam do kontaktu

Adrianna Ostrowska
Koordynator ds. Szkolen Otwartych
789220112

adrianna.ostrowska@4grow.pl
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