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NA WARSZTATY ZAPRASZAMY MANAGEROW, KTORZY:

Wspotpracuja z klientami i chca wykorzystywac w kontaktach elementy negocjacji
Chca nauczy¢ sie¢ jak negocjowac kontrakty zakupowe lub sprzedazowe w zyciu codziennym
Chca wykorzystac¢ umiejetnosci negocjacyjne, aby przekonac do wlasnego zdania

Zajmuja sie ustalaniem zatozen, projektow, warunkdow
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Zajmuja sie na co dzien negocjacjami i chca poszerzy¢ lub uzupelni¢ swoja wiedze
i umiejetnosci

o ZAPEWNIAMY:
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Intensywny dwudniowy warsztat
Program warsztatu oparty na case study

Narzedzia do zastosowania

¥ 4+ & 3

Poznanie zasad skutecznych negocjacji
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DZIEKI UDZIALOWI W SZKOLENIU UCZESTNICY NAUCZA SIE JAK:

SPRAWNIEJ ROZWIAZYWAC
LATWIET BUDOWAE SWOJTA DYLEMATY NEGOCJACYJINE
PRZEWAGE W NEGOCJACJTACH
CZERPAC SATYSFAKCJE
\ / Z KAZDEJ GRY
PRZYGOTOWAC SIE NEGOCTACYTNET
DO NEGOCJACJI
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METODY PRACY

Praca nad studiami przypadkdw ® optymalne wykorzystanie wiedzy i do$wiadczen uczestnikdéw

' L anwE Motywacje

Udziat w scenkach i grach symulacyjnych s przeniesienie konkretnych narzedzi do zycia zawodowego

IJNOAVLNBYVANNIIEE BARTOSZ DOBROWOLSKI
(

Trener z wieloletnim doswiadczeniem w zakresie negocjacji, sprzedazy, autoprezentacji
oraz kluczowych umiejetnosci miekkich niezbednych w biznesie.

~

Stanowiska, na ktorych zdobywat doswiadczenie, to m.in.: Dyrektor Sprzedazy Kanatu
Partnerskiego w SAP Polska, Channel Manager w Business Objects Polska, Produkt
Manager w BOPD Sp. z o.0., Presales Direktor w Premium Technology, Professional
Services Director w Premium Technology.

Posiada wyksztalcenie ekonomiczne: Zarzadzanie Przedsigbiorstwem oraz techniczne:
Inzynieria oprogramowania (bazy danych i transakcje w internecie). Jest
certyfikowanym handlowcem Customer Centric Selling oraz Sollution Selling.

Glowni klienci: SAP Polska, Business Objects Polska, LABOR sp. z 0.0., Unilever Polska,
InfoVide Matrix, Polpharma, Narodowy Bank Polski, Coca Cola, Frito Lay, BZW BK, GE
Money Bank, Citibank Handlowy, Polska Agencja Zeglugi Powietrznej, Volkswagen
Bank Polska, Wyborowa, Zelmer, Polsat Cyfrowy.
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PROGRAM RAMOWY

Postawa i nastawienia w negocjacjach

n rl«h:w.-.lua?.l Motywacje

®» Negocjacje: walka czy wspolpraca? Paradoks wspdtpracy w negocjacjach (
®» Budowanie wspdtpracy w negocjacjach —jak ,wymuszac¢” wspodtprace CENAPODSTAWOWA :
na trudnych partnerach negocjacyjnych

Wymiary negocjacji — techniki zwigkszajace skutecznosé 1650 PLN - 23%vaT
® Dbanie o interesy — dazenie do osiagania ambitnych celéw
®» Budowanie sily — miedzy dominacja a ulegloscia — przezywanie swojej ®» Trzecia osoba z jednej
sity, a strategia negocjacji firmy WSTEP WOLNY!
® Budowanie odpowiedniego klimatu do negocjacji
®» Radzenie sobie z impasami - elastycznos$¢ w negocjacjach 2 +1 GRATIS!

Negocjacje integracyjne (wiele zmiennych)

®» Laczenie kwestii negocjacyjnych —,,co$ za cos$”, ,,nie ma nic za darmo” > Kllenc.l, }1( ;Olrzy r(v clagu i
®» Negocjowanie catosci porozumienia - ,nic nie jest wynegocjowane ostatnic 1 ats orzvst‘a 1
dopdki wszystko nie jest ustalone” z ustug J\F Nowe Motywacje !

Negocjacje krok po kroku - negocjacje integracyjne jako proces RABAT 25
® Przygotowanie — , sukces w negocjacjach to 80% potu i 20% polotu” & ? r
®» Debata — zasady , obwqchiwania sig”

®» Skladanie propozydji— ,a gdyby tak ...”
®» Zawieranie porozumienia

®» Formalizowanie umowy

Strategia szachowa w negocjacjach integracyjnych — macierz
negocjacyjna

® Konstrukcja macierzy —jak porzadkowac kwestie negocjacyjne

® Powiazania pomiedzy zmiennymi/kwestiami

® Rozne drogi osiagniecia celu

® Od czego zaczynac i jak prowadzi¢ dalej proces negocjacji
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