METIS

TEMAT SZKOLENIA

TRENING NEGOCJACII, CZYLI JAK SKUTECZNIE NEGOCJOWAC
Z INWESTORAMI | KLIENTAMI

(3 godzinne warsztaty rozwoju kompetencji negocjacyjnych)
CELE SZKOLENIA
e Usystematyzowanie i ujednolicenie pojec z obszaru negocjacji,
e Poznanie narzedzie wspierajgcych przygotowanie scenariusza negocjacji,
e Poznanie i usystematyzowanie wiedzy dotyczgcej technik negocjacyjnych,

e Poznanie rdéznych styldw negocjacyjnych.

METODY DYDAKTYCZNE
Forma zajec¢: warsztat online
e  Mini-wyktad,
e Dyskusja moderowana — panel wymiany doswiadczen,
o Cwiczenia grupowe,
e Cwiczenia indywidualne,

e Studia przypadkoéw.

ZAKRES MERYTORYCZNY SZKOLENIA
Architekt jako skuteczny negocjator.

e Kondycja negocjacyjna. Co ma wspdlnego z koncepcjg siebie, pewnoscig siebie, czyli zestaw
przekonan osobistych i ich wptyw na skutecznosé negocjacji,

e Pierwszy krok — zdobadz zaufanie Inwestora i Klienta. Czy bez zaufania mozna negocjowac?

e Techniki negocjacyjne na kazdg okazje.

e Jak obroni¢ swojg pozycje i nie dac sie zjes¢ czyli jak odejs¢ od “NIE” i dojs¢ do ,, TAK”

e Architekt vs Inwestor/ Klient. Kto komu dokreci Srube? W negocjacjach jak w mitosci,
przegrywa ten, komu bardziej zalezy. Rola BATNA.

e Kardynalne btedy popetniane w negocjacjach.



