Sztuka negocjacji. 2 dni
NEGOCJACIE JAKO PROCES.

1. Etapy procesu negocjacji:
Osigganie porozumienia
Podejmowanie wspdlnych decyzji
Komunikowanie sie
Argumentowanie i perswazja
Uczenie sie
Wywieranie naciskow
Rozwigzywanie probleméw
2. Podstawowe nastawienia negocjacyjne
« Na wspotprace
« Na konfrontacje
e Analityczno- problemowe

3. Przygotowanie do negocjacji — ocena i analiza sytuacji.
4.Gfowne strategie negocjacyjne:
e Pozycyjna
* Problemowa
5. Czynniki decydujace o sile w negocjacjach:
« Informacje
« BATNA
« Umiejetnos¢ integracji spraw
e Zaangazowanie
« Gotowos¢ do podjecia ryzyka
« Odpornos¢ i stan psychiczny
Znajomos¢ brudnych chwytdéw
« Umiejetne zarzadzanie czasem
6. Bariery w negocjacjach.
7. Style i gtdwne wymiary negocjaciji:
« Wspdtpraca-walka
» Aktywnosc-biernosé

DYNAMIKA NEGOCJACJI W PROCESIE SPRZEDAZY.

1.Etapy przekonywania klienta.

2. Fazy negocjacji:

Przygotowanie

Dyskusja

Sygnalizowanie

Proponowanie

~pakowanie”

przetarg

domkniecie.

2. Najczesciej popetniane btedy w procesie negocjacii.
2.1. btad diagnozy
2.2. btad przebiegu negocjaciji.



3.Porteret psychologiczny skutecznego negocjatora.
4.Skuteczne prowadzenie negocjacji cenowej.
5.Metody odpierania zastrzezen.

6. Gry i symulacje negocjacyjne - warsztat.

7. Okreslenie indywidualnego stylu negocjowania

FORMY REALIZACII : ¢wiczenia treningowe, zadania symulacyjne,

psychodrama



