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Negocjacje w biznesie

Szczegotowa propozycja programu szkolenia

Cel szkolenia

Cena jest niewatpliwie waznym czynnikiem. Niemniej jednak istniejg chwile, gdy
nie jestesmy w stanie jej obnizy¢ lub po prostu tego nie chcemy. Jak reagowac,
gdy nasi handlowcy skupiajg sie na nizszych cenach oferowanych przez
konkurencje, zamiast dostrzega¢ wartoSc naszej oferty? Czy taki stan rzeczy
zwiastuje problemy dla przedsiebiorstwa? Co zrobic, gdy Twoi przedstawiciele
handlowi skupiajg sie jedynie na walce cenowej?

Forma szkolenia / metody uzywane na szkoleniu

e Cwiczenia praktyczne - Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia —
uczestnicy szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg ¢wiczen
doskonalacych nabywane przez nich umiejetnosci

e Autorskie gry - ktére maja na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, ale
rowniez poznanie kto kim jest i jaki ma naturalny styl komunikacji

e Mniwyktady - Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia trenerow w krotki i
przystepny sposob, usystematyzowanie wiedzy oraz zobrazowanie
podejmowanych w trakcie warsztatow tematow.

e Karty pracy - Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg
wykonanie ¢wiczen w przejrzysty sposob. Uczestnikami zatrzymujg je, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

e Cyklkolba - Sposdb uczenia sig, ktory jest oparty na 4 etapach - uczenie sie
przez doswiadczanie. Waznym elementem jest dopasowanie do osobistego
stylu kazdego z nas.
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Propozycja programu szkolenia

Ponizej znajduje sie propowany przez nas zakres szkolenia. Prosze pamietac, ze
zostanie on elastycznie dopasowany do Panstwa potrzeb.

Modut 1.
Przygotowanie do negocjacji biznesowych

Okreslenie celu negocjaciji

Uczestnicy nauczg sie precyzyjnie definiowac cele i oczekiwane rezultaty negocjacji,
co zwiekszy ich skutecznosc.

Rozpoznanie cech dobrego negocjatora; rozpoznanie zawodowych
kompetencji negocjatora

Omowione zostang kluczowe cechy i umiejetnosci, ktdre wyrdzniajg skutecznych
negocjatorow. Uczestnicy dokonajg samooceny swoich kompetencji.

Okreslenie swoich zasoboéw/silnych stron/argumentow

Uczestnicy zidentyfikuja swoje mocne strony i argumenty, ktére moga wykorzystac w
rozmowie negocjacyjnej.

Identyfikacja potrzeb partnera/negocjatora

Uczestnicy nauczg sie rozpoznawac potrzeby oraz motywacje drugiej strony, co
pozwoli im budowac strategie oparte na rzeczywistych celach partnera.

Okreslenie swojej misji/wizji, swojej firmy, klientow oraz partneréow
biznesowych, znalezienie wspdlnych wartosci

Szkolenie pomoze zrozumiec, jak wartosci i misja firmy wptywaja na sposob
prowadzenia negocjacji i budowania relacji.

Modut 2.
Okreslenie siebie w negocjacjach

Wprowadzenie do tematu Typow Osobowosci

Uczestnicy poznajg model typow osobowosci i dowiedzg sie, jak wptywa on na styl
negocjacji.
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Poznanie wtasnego typu osobowosci

Kazdy uczestnik okresli swoj dominujgcy typ osobowosci, co pomoze w zrozumieniu
mocnych stron i obszarow rozwoju w kontekscie negocjacii.

Rozpoznanie, w jakim sposobie komunikacji dobrze sie czuje

Uczestnicy przeanalizujg swoje preferencje komunikacyjne, aby lepiej
dostosowywac styl rozmowy do roznych sytuaciji.

Modut 3.
Z kim bede negocjowat?

Wprowadzenie do typologii osobowosci innych osdb

Uczestnicy poznaja metody identyfikacji osobowosci partnerow negocjacyjnych. To
pomoze im dopasowac strategie i jezyk rozmowy.

Rdézne typy oséb/negocjatorow

Omowienie stylow negocjacyjnych poszczegolnych typow i sposobow skutecznego
komunikowania sie z nimi.

Okreslanie typu rozmowcy po wypowiedzianych przez niego stowach

Szkolenie uczy interpretacji sposobu mowienia partnera, by rozpoznac jego typ
osobowosciiintencje.

Okreslanie typu rozmowcy na podstawie napisanej przez niego
wiadomosci e-mail

Analiza jezyka i tonu maila pomoze trafnie ocenic¢ sposdb myslenia i podejscie
drugiej strony.

Okreslanie typu rozmowecy po preferowanej przez niego formie
komunikacji

Uczestnicy nauczg sie rozpoznawac preferencje komunikacyjne partnerow, np.
mailowe, telefoniczne, bezposrednie.

Modut 4.
Proces prowadzenia negocjacji

Okreslenie réznych faz negocjaciji i zaprojektowanie ich struktury

Uczestnicy nauczg sie planowac przebieg negocjacji — od otwarcia po zamkniecie —
by zwiekszy¢ szanse na osiggniecie celu.

Ujawnianie tresci tego dokumentu stronom trzecim bez zgody Intellect jest zabronione 3z6



Opcje negocjacyjne w metodologii FUKO
Omowienie praktycznego modelu FUKO (Fakty, Uczucia, Konsekwencje,
Oczekiwania) w kontekscie negocjacji.

Forma jezyka — wykorzystanie komunikacji korzysci lub jezyka straty

Szkolenie pokaze, jak dobierac jezyk i argumenty, by wywotywac u partnera
pozgdane reakcje i decyzje.

Jak przetamywac opdor w negocjacjach

Uczestnicy poznaja techniki radzenia sobie z oporem drugiej strony oraz sposoby
przekonywania jej do wspotpracy.

Radzenie sobie w stresujgcych sytuacjach podczas negocjaciji

Szkolenie dostarcza narzedzi do zachowania spokoju, koncentracji i kontroli emocji
w trudnych rozmowach.

Whtasciwa argumentacja podczas negocjacji biznesowych

Szkolenie rozwija umiejetnosc¢ logicznego i przekonujgcego argumentowania,
opartego na faktach i korzysciach.

Wykrywanie ktamstwa i blefu podczas negocjaciji, czyli zgnitego
kompromisu

Uczestnicy naucza sie rozpoznawac sygnaty manipulaciji i blefu, aby unikac
niekorzystnych ustalen.

Modut 5.
Prowadzenie negocjacji tak, aby zbudowaé¢
pozytywna relacje z klientem po ich zakonczeniu

Prowadzenie negocjacji w oparciu o zasade WIN-WIN, a nie zgnity
kompromis

Omowienie filozofii negocjacji win-win, ktora pozwala na uzyskanie porozumienia
korzystnego dla obu stron.

Relacja oraz styl partnerski jako klucz w procesie biznesowym

Uczestnicy poznaja sposoby budowania trwatych relacji opartych na wzajemnym
szacunku i zaufaniu.

Przeanalizowanie procesu sprzedazy i odpowiednie przygotowanie
oferty

Szkolenie uczy, jak przetozy¢ wyniki negocjacji na konkretne dziatania sprzedazowe i
oferty.
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Efektywna analiza potrzeb oraz odpowiednie reagowanie na ,,nie” -
zdarta ptyta, parafraza, demaskacja aluzji, mydlenie oczu

Uczestnicy poznajg techniki reagowania na odmowe i obiekcje w sposob asertywny i
profesjonalny, bez utraty relacji.

Asertywnosc¢ oraz pozytywny feedback w stosunku do klienta
Uczestnicy nauczg sie formutowac konstruktywny feedback i utrzymywac partnerski
ton w rozmowie.
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Korzysci, ktore osiggniecie dzieki szkoleniu!

Oto realne korzysci, ktore mozecie 0siggnac¢ dzieki uczestnictwu w tym
szkoleniu, dopasowanym do Waszych potrzeb.

3. Skuteczniejsze negocjowanie warunkow wspoétpracy

Uczestnicy szkolenia dowiedzg sie, jak precyzyjnie negocjowac warunki
wspotpracy z partnerami biznesowymi. Lepsze ustalenia dotyczace
terminow, dostaw czy serwisu mogg poprawic¢ efektywnosc operacyjng i

zmniejszyC ryzyko konfliktow z racji niejasnych zapiséw umownych.

Y. Zarzadzanie sytuacjami konfliktowymi

Umiejetnosci zdobyte na szkoleniu pozwolg pracownikom skutecznigj
rozwigzywac konflikty, ktére moga pojawic sie w trakcie negocjacii.

Zamiast dopuscic do eskalacji, bedg w stanie znalez¢ kompromis.

3. Umiejetnosé rozpoznawania bleféw i manipulacji

Uczestnicy szkolenia zdobedg wiedze, jak rozpoznawac taktyki
manipulacyjne stosowane przez drugg strone w negocjacjach. Dzieki temu

bedg bardziej odporni na proby wywierania presji i manipulacji, co
umozliwi im wynegocjowanie lepszych warunkow.

3. Eliminacja niekorzystnych zapiséw w umowach

Dzieki szkoleniu pracownicy nauczg sie, jak identyfikowac i negocjowac
zapisy w umowach, ktére moga byc niekorzystne dla firmy. Takie dziatania
pozwolg uniknac ryzyka finansowego i prawnego oraz zabezpieczy¢
interesy firmy na etapie zawierania umowy.

3. Zwiekszenie pewnosci siebie pracownikow
Dzieki poznaniu skutecznych technik negocjacyjnych, pracownicy zyskajg

wiekszg pewnosc¢ siebie w kontaktach biznesowych. Bedg bardzigj
asertywni, co pomoze im lepiej reprezentowac interesy firmy.
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