Negocjacje

1. Przygotowanie do rozméw
- poznanie partnera/przeciwnika rozméw
- nauka precyzowania zadan negocjacyjnych i celu negocjacii

2. Siadamy do stotu, czyli jak korzysta¢ z technik negocjacyjnych
- rola pierwszego wrazenia
- zasady budowania dobrego kontaktu z klientem/partnerem negocjacyjnym
- jak méwié i co méwié, aby by¢ przekonujgcym i zdoby¢ zaufanie partnera
negocjacyjnego
- éwiczenia z komunikacji werbalnej:
- plan wypowiedzi tre$é negocjacii
- dobér stéw uktad stéw sztuka zadawania pytan i uzyskiwania
satysfakcjonujgcych odpowiedzi
- odpowiednie przedstawianie faktéw
- rozwijanie umiejetnosci korzystania z przyktadéw
- dobieranie tresci i sposobu méwienia do celu negocjacii rodzaju
odbiorcéw
- ¢wiczenie odpowiedniego stylu wypowiadania sie podczas negocjacii:
-stosowanie odpowiednich form gramatycznych
- uzywanie pojec i termindw
- analiza btedéw i korygowanie nawykéw jezykowych
- manieryzmy jezykowe
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- éwiczenia z komunikacji niewerbalne;:
- postawa ciata
- sposdb poruszania sie
- ton i sita glosugestykulacja (éwiczenie dykeji, modulaciji i emisji gtosu)
- gestykulacja
- tempo wymowy
- kontrola nad kontaktem wzrokowym
- wskazéwki dotyczqce wygladu: ubioru, atrybutéw, fryzury, itd...
- praca nad utrzymywaniem odpowiedniego wyrazu twarzy podczas
negocjac;ji

- techniki wywierania wptywu
- techniki manipulacii ( jak z nich korzystaé i jak sie im nie dag)
- taktyki negocjacyine, czyli jak radzié sobie z trudnymi przeciwnikami
- negocjacje z partnerem roszczeniowym
- negocjacje z partnerem atakujgcym
- negocjacje z partnerem niezdecydowanym
- negocjacije z partnerem niezaangazowanym i mato
zainteresowanym
- techniki perswazji

3. Rozwijanie cech dobrego negocjatora
- okre$lanie indywidualnego stylu negocjacyjnego uczestnikéw

Karolina Slifirska mobile: 512 344 836 karolina@kmstudio.com.pl




- okre$lanie mocnych i stabych stron jedli chodzi o umiejetnosci negocjacyjne
uczestnikéw

-praca nad uéwiadamianiem sobie wiasnych emocji towarzyszqcych negocjajom

- radzenie sobie z utratq motywacji w negocjacjach (sporzqdzanie listy czynnikéw
ostabiajgcych i wzmacniajgeych)

- rozwijanie asertywnosci negocjatora

- ¢éwiczenia z aktywnego stuchania, parafrazowania i klasyfikowania wypowiedzi
partnera negocjacyjnego

4. Ztote zasady prowadzenia negocjaciji

- oddzielanie ludzi od problemu

- koncentracja na interesach

-opracowywanie mozliwosci korzystnych dla obu stron
- stosowanie obiektywnych kryteriéw
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5. Zakonczenie negocjacji

- techniki negocjacyjne przydatne w fazie zamykania procesu negocjacii

- éwiczenie umiejetno$é pozwalajgcych zachecad klientéw/ partneréw negocjacyjnych
do dalszej wspdtpracy

6. Szkolenie jest zakonczone sporzgdzaniem planu rozwoju dla
kazdego uczestnika

Metody i techniki wykorzystywane podczas szkolenia Negocjacje:
Miedzy innymi:

- praca z kamerq

- praca w grupach

- gry i symulacje

- filmy szkoleniowe

- praca indywidualna zwigzana z diagnozg mozliwosci i stabych stron uczestnika
- mini-wyktady (prezentacja Power-Point)

- udzielanie informacji zwrotnych
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