NEGOCJACJE HANDLOWE - NEGOCJOWANIE UMOW HANDLOWYCH

-szkolenie dwudniowe

CEL SZKOLENIA

Uczestnicy szkolenia poznaja metody skutecznych negocjacji uméw handlowych w stylu wygrany-
wygrany. Zapoznaja si¢ rowniez z zasadami wypracowywania wlasnego celu w negocjacjach oraz
beda potrafili stosowa¢ szereg technik manipulacyjnych, ktére z jednej strony zwigksza ich

przewage w negocjacjach, a z drugiej strony zabezpiecza ich przed zagrywkami ich partneréw.

UCZESTNICY SZKOLENIA

Prawnicy 1 finansisci.

KORZYSCI DLLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA

Dzigki szkoleniu uczestnicy zdobeda mozliwos¢ zwigkszenia swojej skutecznosci w negocjowaniu
umow handlowych. Wiasciwe przygotowanie si¢ do negocjaciji zapewni nie tylko osiagniecie

lepszej pozycji jako negocjatora, ale réwniez poprawi wizerunek firmy w oczach partnera.

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

I. Istota negocjaciji
1. Jak nie przegra¢ — wygrywajac, czyli jak prowadzi¢ negocjacje w taki sposéb, aby
zmaksymalizowacé zysk, a nie tylko postawi¢ kropke nad ,,i”’?
2. Style negocjacji — wybierz swoj styl w zalezno$ci od sytuacji

3. Budowanie wlasnego celu w negocjacjach
II. Etapy procesu negocjacji
1. Jak nie dac si¢ zastraszy¢ juz na poczatku rozmow?
2. Jak prowadzi¢ negocjacje aby osiagnac swoje zamierzone cele?
3. Zakonczenie negocjacji — czy na pewno to Ty jeste§ wygrany?

II1.Zelazne zasady negocjacji

1. Zasady — praktyczne filary, bez ktorych lepiej nie zabiera¢ si¢ za prowadzenie

negocjacji



IV. Techniki negocjacji

1. Jak zwigkszy¢ swoje mozliwosci negocjacyjne, czyli odpowiednio reagowac na
zaistniate okoliczno$ci 1 umiejetnie wykorzystywac stabosci partnera
2. Jak nie da¢ si¢ zapedzi¢ w pulapki partnera w negocjacjach, ktére mogtyby Cie

kosztowac sporo niepotrzebnych nerwéw 1 funduszy.

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkolenie charakteryzuje si¢ doborem zréznicowanych metod dydaktyczno — treningowych w
celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnikow z przewaga ¢wiczen, pracy
zespolowej, eksperymentow i casy study. Zaréwno tresci merytoryczne, jak i metodyka szkolenia

sa kazdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnien 1 problemow.



