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JACY JESTESMY?

JAK DZIALAMY - WARTO PRZECZYTAC

|

Body Language
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W POLSCE JEST WIELE FIRM SZKOLENIOWYCH, SA FIRMY BARDZO DUZE | BARDZO MALE, SA WYSPECJALIZOWANE
I SA O BARDZO SZEROKIEJ OFERCIE. SA ZUPELNIE NOWE | Z OGROMNA TRADYCJA. OCZYWISCIE WSZYSTKIE ONE
SA PROFESJONALNE, ELASTYCZNE, DOPASOWUJA SIE DO TWOICH INDYWIDUALNYCH POTRZEB, WSZYSTKIE MAJA
SWIETNYCH TRENEROW, SA KOPALNIA WIEDZY A STOSOWANE PRZEZ NICH METODY SA WYJATKOWE.
TAK JEST NA PEWNO NA POZIOMIE DEKLARACJI, ALE TRZEBA UCZCIWIE POWIEDZIEC, ZE W WIELU PRZYPADKACH TAKZE
W RZECZYWISTOSCI.

W CZYM JESTESMY PODOBNI DO INNYCH FIRM JUZ WIESZ, POWIEMY WIEC TROCHE O TYM NA CO KtADZIEMY
SZCZEGOLNY NACISK. WSPOLPRACA Z NAMI TO PRACA NAD PRAKTYCZNYMI ROZWIAZANIAMI, PRAKTYCZNA WIEDZA
| PRAKTYCZNE METODY. JEZELI BEDZIE TAKA POTRZEBA, POJEDZIEMY Z TOBA W PRAKTYCE COACHOWAC TWOICH
PRACOWNIKOW (W TERENIE, W BIURZE), W PRAKTYCE NEGOCJOWAC KONTRAKTY | W PRAKTYCE POPROWADZIMY
Z TOBA PREZENTACJE LUB SPOTKANIE.

WIELE FIRM SZKOLENIOWYCH PRZERABIA NA SZKOLENIACH CASE STUDY | ORGANIZUJE ¢WICZENIA W GRUPIE,
MY OCZYWISCIE TEZ, ALE NIEWIELU ODWAZY SIE SZKOLIC W SWIECIE RZECZYWISTYM, GDZIE NICZEGO SIE NIE
INSCENIZUJE NICZEGO NIE MOZNA DO KONCA PRZEWIDZIEC A SPRAWDZAJA SIE TYLKO PRAKTYCZNE ROZWIAZANIA.

&  MISJIA

NASZA MISJA JEST: NASZA PASJA
I NASZYM PRZESEANIEM A SPROWADZA
SIE DO PROSTEGO
ZWROTU

SKILL UP - GO UP

TO ZNACZY - UCZ SIE | WZRASTAJ.
PONIEWAZ WIERZYMY, ZE JEDYNIE

NAJLEPSI LUDZIE SA W STANIE
WYGRYWAC NA WSPOLCZESNYM
RYNKU.
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©}, PRAKTYKA

POWIEMY CI TEZ CO W PRAKTYCE,

A NIE W TEORII CO TRZEBA
POPRAWIC A CO JEST SUPER.
POKAZEMY KIEDY | JAK METODY
| TECHNIKI KTORYCH UCZYMY
ZADZIALALY, ABYS JESZCZE LEPIEJ
ZROZUMIAL WSZYSTKIE MECHANIZMY

| UMIAL JE WYKORZYSTAC.
JESTESMY DOSWIADCZONYMI
PRAKTYKAMI, KTORZY NAUCZYLI SIE
TEORII ABY UDOSKONALIC PRAKTYKE,
UCZYLISMY SIE TEORII | DALEJ
UCZYMY BO BYLA | JEST NAM
POTRZEBNA WLASNIE W PRAKTYCE.

bli-polska.pl
szkolenia@bli-polska.pl

Y REZULTATY

CALKOWICIE PODZIELAMY
OPINIE JEDNEGO Z NAJLEPSZYCH
BEJSBOLISTOW NA SWIECIE:

+W TEORII NIE MA ROZNICY MIEDZY
PRAKTYKA A TEORIA, W PRAKTYCE
JEST. ,

YOGI BERRA
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$ZKOLENIE ZAWODOWY NEGOCJATOR © ~° b

»Moge wyrdznié trzy kategorie praktykow wplywu: partaczy, szmuglerow i ekspertow”

Dr Robert B. Cialdini

SZKOLENIE ZAWODOWY NEGOCJATOR®

TO KONCENTRACJA PRZEDE WSZYSTKIM NA:

/ u DOSKONALYM PRZYGOTOWANIU
NEGOCJATOROW DO DOSTARCZENIA WYNIKU

PRACY Z NAJCZESCIEJ SPOTYKANYMI SYTUACJAMI | OBIEKCJAMI
- PRZYGOTOWUJEMY GOTOWE ODPOWIEDZI | TRENUJEMY ICH UZYWANIE

ZROZUMIENIU "GRY" JAKA JEST PROCES NEGOCJACYJNY | KORZYSTANIU
Z TEJ WIEDZY W RZECZYWISTYCH SYTUACJACH

ROBIMY TO Z PASJA, PRAKTYCZNIE | NA KONKRETNYCH PRZYKLADACH.

UCZESTNICY, KTORZY WZIELI UDZIAL W SZKOLENIU
PODKRESLAJA KILKA NAJWAZNIEJSZYCH WARTOSCI

SZKOLENIE
JEST
WYJATKOWO
PRAKTYCZNE

e OPARTE NA RZECZYWISTYCH PRZYKLADACH

e PROWADZONE PRZEZ PRAKTYKA Z DUZYM DOSWIADCZENIEM

e SZKOLENIE MA DYNAMIKE POZWALAJACA NA SZYBKIE
WDRAZANIE NOWYCH UMIEJETNOSCI

WYJATKOWE
DOPASOWANIE

DO KLIENTA

POZWALA
OMINAC
RZECZYWISTE
OBIEKCJE

© BLYSKAWICZNE "WEJSCIE' W WARTOSCI | POTRZEBY KLIENTA

® PRACA NA BIEZACYCH PRZYKELADACH Z ZYCIA FIRMY

® SCENKI NEGOCJACYJNE OPARTE SA O REALIA FIRMY | DZIEKI TEMU
DAJA SZANSE NA NATYCHMIASTOWE WYKORZYSTANIE

© OBIEKCJE PRZESTAJA STANOWIC PROBLEM | HAMOWAC PROCES

o TECHNIKA OMIJANIA OBIEKCJI GAP’S JEST WYJATKOWO SKUTECZNA

o W CZASIE TRENINGU UZYWAMY NAJCZESCIEJ SPOTYKANYCH
OBIEKCJI | PRZYGOTOWUJEMY ODPOWIEDNIA STRATEGIE PRACY

SZKOLENIE SKLADA SIE Z 2 CZESCI PO 2 DNI KAZDA ORAZ MOZLIWOSCI PRACY
INDYWIDUALNEJ Z UCZESTNIKAMI, PO SKONCZENIU SZKOLENIA.

KONSTRUKCJA TRENINGU POZWALA NA SKORZYSTANIE Z CZESCI 2-EJ OPCJONALNIE.
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ZAWODOWY NEGOCJATOR CZ. 1 (2 DNI)
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PRE-WORK (2-5 TYGODNI PRZED SZKOLENIEM)

@ PRZYGOTOWANIE WARUNKOW WSPOLPRACY Z JEDNYM WYBRANYM KLIENTEM
@ MATERIAL JEST WYKORZYSTYWANY PODCZAS ROLE-PLAY (KAMERA)
@ W MIARE MOZLIWOSCI PRACUJEMY NA RZEZCZYWISTYCH DANYCH

CHARAKTERYSTYKA PROCESU NEGOCJACYJNEGO

@ CZYM SA NEGOCJACIE
@ WARUNKI SKUTECZNYCH NEGOCJACIJI
@ DEFINICJA RZECZYWISTEGO PRZEDMIOTU (CELU) NEGOCJACJI

ODDZIELENIE LUDZI OD INTERESOW

@ TEORIA KONFLIKTU
@ JAK TO MA DZIALAC NA MOJA KORZYSE
@ DLACZEGO TRZEBA PAMIETAC O TYM ZAWSZE

ETAPY NEGOCJACIJI 2xPR

@ PRZYGOTOWANIE (CELE MOJE | ICH, SCENARIUSZE, USTEPSTWA, NASTAWIENIE
POSTAWA, DANE, UCZESTNICY, KRYTERIA, OSIAGANIE CZY UNIKANIE)

@ ROZMOWY

@ POROZUMIENIE

@ REALIZACJA

@ JAK DZIALAC NA KAZDYM ETAPIE W PRZYPADKU NIEPOWODZENIA

KIEDY ZACZYNAC 1 KIEDY NIE NEGOCJOWA(

@ NEGOCJACJE VS. SPRZEDAZ
@ DO CZEGO SA NEGOCJACJE W CALYM PROCESIE PRZEKONYWANIA
@ NAJCZESTSZE BLEDY NEGOCJACYJNE

STRATEGIE | TAKTYKI NEGOCJACYJNE

@ JAK ROZROZNIC, ZROZUMIEC | NAPRAWDE ZASTOSOWAC POSZCZEGOLNE TAKTYKI
@ TAKTYKI NEGOCJACYJNE (MANIPULACYJNE - UZYWANE SWIADOMIE | NIESWIADOMIE)
@ TAKTYKI ASERTYWNE

@ ETAPY | WARIANTY "GRY" POZYCYJNEJ

OMIJANIE OBIEKCIJI - GAPS

@ JAK ZARZADZAC ODMOWA
@ TRUDNY KLIENT / SYTUACJA

ZARZADZANIE EMOCJAMI WLASNYMI I INNYCH

@ PROFILAKTYKA ANTY-STRESOWA
@ NIEOCZEKIWANE SYTUACJE W TRAKCIE NEGOCJACJI

BATNA / WATNA

@ TWOJA I ICH
@ OKRESLENIE GRANIC NEGOCJACYJNYCH

. .
UMIEJETNOSC LICZENIA

@ JAK PREZENTOWAC LICZBY (OD CZEGO ZACZA()

@ SZYBKIE LICZENIE W PAMIECI

@ ARGUMENTACJA CENOWA / SZTUKA USTEPOWANIA (KIEDY, CO W ZAMIAN, ILE RAZY)

JEZYK CIALA

@ JAK ROZPOZNAWAC | ROZUMIEC (BEZ NAD-INTERPRETACJI)
@ JAK WPLYWAC (PROWADZENIE ROZMOWCY)
@ WYBOR MIEJSCA PODCZAS NEGOCJACIJI

ROLE PLAY (SCENKI Z KAMERA)

skill u

GO ICLDJP

@ PRAKTYCZNIE CALY DRUGI DZIEN SZKOLENIA - UCZESTNIK OTRZYMUJE NAGRANA SCENKE

Body Language ’ bli-polska.pl
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ZAWODOWY NEGOCJATOR CZ. 2 (2DNI) &80

POWTORZENIE | ANALIZA MATERIALOW Z CZ.1

@ PRAKTYCZNE ZASTOSOWANIE WIEDZY
@ TRUDNE ZAGADNIENIA
@ ANALIZA NAGRAN Z POPRZEDNIEGO SZKOLENIA (REFLEKSJE, WNIOSKI,

@ PLAN) UTRWALENIE MATERIALU

TYPOLOGIA NEGOCJATOROW

@ ROZPOZNANIE WEASNYCH PREFERENCJI NEGOCJACYJNYCH
@ PREFERENCJE ROZMOWCY
@ DOPASOWANIE TAKTYK | STRATEGII (JA VS. ROZMOWCA/Y)

@ OCENA WEASNA VS. POSTRZEGANIE INNYCH

TECHNIKI ZMIANY PERSPEKTYWY

@ PRZEDSTAWIENIE INNEGO SPOSOBU PATRZENIA NA OBIEKT NEGOCJACIJI
@ KIEDY ZMIENIC WEASNA PERSPEKTYWE BEZ USZCZERBKU DLA PROCESU

ZADAWANIE PYTAN NAPROWADZAJACYCH

@ LISTA NAJCZESCIEJ SPOTYKANYCH OBIEKCJI
@ TECHNIKA OBEJSCIA GAP’S
@ PRZERAMOWANIE - CZYLI WYJATKOWOSC MOJEJ OFERTY

GRY NEGOCJACYJNE

@ PRAKTYCZNE WYKORZYSTANIE WIEDZY

@ NAWYKOWE STOSOWANIE TECHNIK

@ INTENSYWNOSC PRACY Z NOWYMI UMIEJETNOSCIAMI

@ BIEZACY FEEDBACK | ANALIZA TRENERA - W TRAKCIE GRY | PO JEJ ZAKONCZENIU

KREOWANIE STRETEGII NEGOCJACYJNYCH DLA KLEINTA
@ PRACA INDYWIDUALNA (17O 1)

@ BUDOWANIE ETAPOW | STRATEGI NEGOCJACYJNYCH DLA OKRESLONEGO KLIENTA

@ SPOSOB KOMUNIKACJI PODCZAS SPOTKAN | POZA SPOTKANIAMI

@ TA CZESC SZKOLENIA JEST OPCJONALNA | KAZDORAZOWO UZGADNIANA INDYWIDUALNIE

TECHNOLOGIA 2-GIEJ CZESCI SZKOLENIA

@ SILNIKIEM SZKOLENIA SA GRY SZKOLENIOWE, PODCZAS KTORYCH UCZESTNICY DOSWIADCZAJA
PRAKTYCZNIE POZNANYCH TECHNIK | DZIEKI TEMU DOBRZE JE ZAPAMIETUJA TRENER-COACH
OWPLYWA NA ZMIANE NAWYKOW | MENTALNE NASTAWIENIE PODCZAS CALtEGO SZKOLENIA

TRENER MODELUJE TECHNIKI POKAZUJAC, JAK ICH UZYWAC W ODNIESIENIU DO
@ POSZCZEGOLNYCH TYPOW NEGOCJATOROW ORAZ SPECYFICZNYCH SYTUACJI
NEGOCJACYJNYCH.
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PODSUMOWANIE OFERTY

GLOWNE ZAGADNIENIA PORUSZANE

PODCZAS SZKOLENIA:

PROCES
PRZYGOTOWANIA DO
NEGOCJACUJI
HANDLOWYCH

| PRAWIDLOWE
ZDEFINIOWANIE
CELOW
NEGOCJACYJNYCH

KONTROLA | WPLYW
EMOCJI NA PRZEBIEG
NEGOCJACJI
(PRAKTYCZNE
ZARZADZANIE
STRESEM, ZAROWNO
SWOIM JAK |
ROZMOWCY)

KONFLIKT: GENEZA,
SZANSA | CZESCI
SKLADOWE
KONFLIKTU.

ETAPY PROCESU
NEGOCJACYJNEGO W
PRAKTYCE

PRAKTYCZNA PRACA
Z PYTANIAMI,
WATPLIWOSCIAMI |
OBIEKCJAMI KLIENTA,
O ILE TAKOWE SIE
POJAWIA

SKUTECZNE METODY
ARGUMENTACJL.
PRAKTYCZNE
WYKORZYSTANIE
ZROZNICOWANYCH
TECHNIK
NEGOCJACJL.
BUDOWANIE
STRATEGII

METODY
ROZPOZNANIA
POTRZEB | STYLU
NEGOCJACJI
OPONENTA.
INTUICYJNA
TYPOLOGIA
NEGOCJATOROW

TRENER PROWADZACY:GRZEGORZ ZALUSKI lub ADAM CZAJKOWSKI

MIEJSCE SZKOLENIA: DO USTALENIA SUGEROWANA LICZBA

SZCZEGOLOWY UCZESTNIKOW: DO 12 0SOB

PROGRAM SZKOLENIA
ZOSTANIE DOPASOWANY

DO SPECYFIKI FIRMY | DATA SZKOLENIA: DO USTALENIA LISTA REFERENCYJNA DOSTEPNA
GRUPY NA ZYCZENIE
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