Wywieranie wptywu i negocjacje - Warsztat

Podczas warsztatéw nauczysz sie:

e Jak przygotowac sie do negocjacji.

e Postrzegac¢ negocjacje od poczatku do konca jako sytuacje win-win dla
wszystkich zaangazowanych stron

e Prezentowac swodj punkt widzenia tak, aby osiaggnac¢ wspdlny cel

e Brac¢ pod uwage inne punkty postrzegania przedmiotu negocjacji aby
spojrze¢ na niego z szerszej perspektywy

e Przekonywac¢ Twojego partnera w negocjacjach do akceptacji wspdlnych
warunkow

Podczas warsztatéw doswiadczysz:

e Fazy przygotowan do negocjacji:

o Faza przygotowania jako najwazniejsza czes¢ negocjac;i

o Sprawy, ktére musisz swiadomie bra¢ pod uwage przygotowujac sie
do negocjacji

o Zmiana perspektywy — zobaczy¢ wiecej

o Emocje — przyjaciel czy wrdog? Co robi¢ zeby zachowad spokdj

podczas negocjacji.

e Co moze podlegaé¢ negocjacjom — rodzaje konfliktéw:

o Case study — Spotkanie zespotu transplantacyjnego
o Rodzaje konfliktdw w negocjacjach
o Mozliwe zachowania w odniesieniu do rodzaju konfliktu

e Stowa, ktérych uzywamy — wywieranie wptywu na innych:
o Badz pozytywny i skoncentruj sie na wspdlnym celu
o Presupozycje i ich uzywanie w negocjacjach

e Wzorce psychologiczne w negocjacjach:

o Radzenie sobie z réznym rodzajem wywierania wptywu
o Wykorzystanie wzorcéw psychologicznych na swojg korzysc
o Pozostanie etycznym podczas negocjacji — budowanie

dtugoterminowych relac;ji
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