Kreatywny Humanista

Wyzsza Szkota Pedagogiczna TWP w Warszawie

Kreatywiny
Humanista

Cel szkolenia:

Poznanie metod i narzedzi przygotowania sie i prowadzenia negocjacji. Poznanie i praktykowanie
umiejetnosci negocjacyjnych. Zrozumienie podstaw skutecznych negocjacji. Poznanie podstawowych
strategii, taktyk i procedur negocjacyjnych.

Zakres szkolenia:
Blok |

Jak definiowac i pokazywaé Sukces w negocjacjach: od Intereséw do twardych wskaznikéw
finansowych

Kluczowe elementy przygotowania i ich wptyw sposéb prowadzenia negocjacji
Okredlanie intereséw wewnatrz organizacyjnych oraz z partnerami zewnetrznymi

Po co i jak okresla¢ interesy przed rozmowami?

Jakie sg drogi realizacji interesow?

Czy i jakie interesy ujawniac?

Jak okresla¢ interesy Partnera?

Budowanie alternatyw i BATNA

KWESTIE, czyli o czym i jak rozmawiad?

KRYTERIA NEGOCJACYINE iich odpowiedni dobdr, czyli jak sformutowaé niepodwazalng
argumentacje.

OFERTA WSTEPNA — rodzaje

Jak formutowac i modyfikowac swojg oferte w zaleznosci od typu partnera

Blok Il

Perswazja - kluczowe elementy i taktyki procesu przekonywania
Jak ustepowac w negocjacjach — taktyki targowania sie
Podstepne taktyki negocjacyjne i radzenie sobie z nimi, czyli jak radzi¢ sobie z brudnymi taktykami

Blok IlI

Jak budowaé relacje partnerskie z partnerami
Budowanie relacji oraz zaufania i ich wptyw na umowe — Okno na proces
Komunikowanie sie, Emocje, Percepcja? Czyli jak radzi¢ sobie z trudnym partnerem

Liczba godzin: 28

Rezultaty szkolenia:

Co uczestnik bedzie po szkoleniu umiat:

Potrafit wybrad strategie negocjacji

Przygotowac sie do rozmdw

Argumentowac

Co uczestnik bedzie po szkoleniu wiedziat:

Jak sie przygotowac i poprowadzi¢ negocjacje

Jakie sg zasady konstruowania skutecznych argumentéw
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