Podstawy negocjacji

CEL SZKOLENIA
Celem szkolenia jest doskonaleni umiejetnosci negocjacyjnych. Trening umiejetnosci skutecznego rozpoznawania,
stosowania réznych technik negocjacyjnych oraz dostosowania sposobu negocjacji do sytuacji negocjacyjnej

PROGRAM TRESC MERYTORYCZNA

1. Wprowadzenie do negocjacji:

Definicja negocjacji. Fazy procesu negocjacyjnego. Style negocjowania.

2. Negocjacje pozycyjne czyli kiedy warto negocjowac?

Przeciwnik czy partner negocjacji. Interesy wspolne, sprzeczne oraz wymienne.

3. Asertywnos$¢ w negocjacjach

Definicja asertywnosci. Typy zachowan.

4 Analiza problemu negocjacyjnego

Wyodrebnienie elementdw negocjacyjnych. Ustalenie hierarchii waznosci wyodrebnionych kwestii.

Rola celu w negocjacjach. Pozycja w negocjacjach czyli gromadzenie argumentow. Dobor odpowiedniej strategii
5 Przygotowanie do rozmdéw na poziomie merytorycznym i psychologicznym

Omowienie BATNA, analiza wtasnej sytuacji, analiza drugiej strony, okreslenie rozwigzania dla siebie.

6. Dokonywane ustepstw w trakcie negocjacji

Polityka ustepstw w czasie negocjacji. Jak przekonac partnera negocjacji, ze doszliSmy do wiasnego punktu oporu?
Jak wykorzystac¢ polityke ustepstw by wygraé negocjacje?

7. Gry i mechanizmy psychologiczne wykorzystywane w trakcie prowadzenia negocjacji

Jak czas i miejsce wptywajq na wynik negocjacji. Wykorzystywanie emocji. Nieczyste zagrania czyli pare stow o
trikach i manipulacjach. Jak radzi¢ sobie z partnerem ktory stosuje ,triki”?

8. Dziatania w sytuacji konfliktu

Koto konfliktu, przebieg i czapa konfliktu. Dziatania podejmowane w sytuacji konfliktu i elastyczno$¢ w
rozwigzywaniu konfliktow

9. Finat negocjacji

Znaczenie podsumowywania poszczegdlnych etapdw negocjagji

Tworzenie protokotu zbieznosci i rozbieznos$¢. Trudne sytuacje czyli co zrobic jesli nie dojdziemy z partnerem do
porozumienia? Czy rezultat negocjacji moze by¢ negocjowany powtdrnie?

10. Odgrywanie scenek negocjacyjnych

Analiza scenek. Informacja zwrotna i omdwienie wnioskow. Wypracowanie alternatywnych rozwigzan.

METODOLOGIA

Szkolenie prowadzone jest metodg treningu umiejetnosci (warsztaty z wykorzystaniem ¢éwiczen praktycznych)
Zajecia opierajq sie na wyjasnieniu konkretnej techniki czy metody, nastepnie praktycznym przetrenowaniu technik
oraz probach zastosowania nowych wzorcédw zachowan

UMIEJETNOSCI PO SZKOLENIU

Szkoleni nauczg sie:

Dobierania strategii negocjacji w zaleznosci od oczekiwanego efektu rozméw
Rozpoznawac interes wiasne przeciwnika/partnera

Sposobdw dochodzenia do celu

Odkrywanie warunkéw brzegowych wiasnych i drugiej strony

Dokonywania ustepstw w trakcie negocjacji

"Gier” negocjacyjnych

Umiejetnego zamykania negocjadiji

SZKOLENI OTRZYMAJA:
Dyplom pos$wiadczajacy ukonczenie szkolenie

Materiat szkoleniowy przygotowany przez Opolskie Centrum Wspierania Inicjatyw Pozarzadowych
Wszelkie prawa zastrzezone



