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»NEGOCJACJE BIZNESOWE
Z ZAGRANICZNYM PARTNEREM HANDLOWYM”

Termin i miejsce szkolenia: 28 czerwca 2018 r. Szczecinek

Zakres szkolenia:

1. Czym sie charakteryzujg negocjacje miedzynarodowe? Zasady negocjacji. Jakie
cechy posiada skuteczny negocjator?
Jak kultura wptywa na proces negocjacji zagranicznych?

Komunikacja miedzykulturowa.

Bariery w negocjacjach miedzynarodowych.

Planowanie negocjacji miedzykulturowych. Techniki i btedy negocjacyjne.

Sporzadzenie strategii negocjacji i dobér odpowiednich taktyk w zaleznosci od kultury

partneréw, z ktorymi sie negocjuje.

7. Negocjacje w wybranych krajach (m.in. Chiny, Japonia, Indie, Kraje Arabskie, USA,
Ameryka tacinska, kraje europejskie: m.in Niemcy, Skandynawia, Francja, Wtochy,
Batkany).

8. Polscy negocjatorzy w opinii innych kultur.

9. Style negocjacji. Jakim jestem negocjatorem? Omodwienie wynikéw uczestnikéw
szkolenia.

10. Umowa handlowa jako kluczowy element negocjacji z kontrahentem zagranicznym

O OAwWN

Program i metody szkolenia:

Podczas szkolenia uczestnicy przecwiczg podstawowe zatozenia skutecznych negocjacji
.rzeciego wymiaru”. Nowe sposoby dzialania zastosujg podczas ¢wiczen oraz
zaprojektujg schematy, jak dalej wykorzystywaé je w praktyce w firmie.

Szkolenie nawigzuje do:

Koncepcji sprzedazy doradcze;.

Harvardzkiej szkoty prowadzenia negocjacji wedtug Fishera i Ury’ego.

Harvardzkiej szkoty prowadzenia negocjacji trojwymiarowych wedtug Laxa i Sebeniusa.
Dwudziestopigcioletnich doswiadczenh negocjacyjnych i szkoleniowych prowadzgcych.

PLAN SZKOLENIA

-

. PODSTAWY SUKCESU

Cel: Uksztattowanie nawyku przygotowania sie¢ do negocjacji — podstawowego warunku
sukcesu. Hasto: ,Nie wykonywac¢ witasciwie czynnosci, ale wykonywac¢ wtasciwe czynnosci.”

Korzysé: Negocjatorzy bedg czesciej wykonywali posuniecia najwtasciwsze z punktu
widzenia osiggania celéw w negocjacjach.

Po ukonczeniu tej czesci szkolenia uczestnicy powinni umiec:
- Przygotowac sie do negocjacji w sposob utatwiajgcy osiggniecie pozgdanych rezultatéw.
- Zbiera¢ informacje w celu rozpoznawania stanowisk, potrzeb, wartosci klientow.
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- gra negocjacyjna — wprowadzajgca w idee szkolenia

- moj styl prowadzenia negocjacji — podsumowanie gry przez uczestnikow i samoocena
w tescie

- definicja i struktura negocjacji — mini-wyktad

- negocjacje pierwszego wymiaru — taktyka — mini-wykfad

- negocjacje drugiego wymiaru — projekt umowy — mini-wyktad

- zasady w negocjacjach mini-wykfad i krétka burza mozgéw

- cechy efektywnych negocjatoréw i btedy, zagrazajgce osiggnieciu celéw— mini-wykfad
i krotka burza mézgow

2. PRZYGOTOWANIE

Cel: Profesjonalne przygotowanie strategii negocjacji w duchu negocjacji miedzynarodowych
.rzeciego wymiaru”.

Korzysé: Negocjatorzy bedg stosowali sprawdzone narzedzia przygotowania sie do
negocjacji.

Po ukonczeniu tej czesci szkolenia uczestnicy powinni umiec:

- Przygotowac sie do negocjacji zgodnie z zasadami negocjacji ,trzeciego wymiaru”,
w duchu harvardzkiej szkoty negocjacji miedzynarodowych.

- Za pomocg ,strategii szachowej” przetamywac bariery w negocjacjach.

- negocjacje miedzynarodowe trzeciego wymiaru — zasady prowadzenia rozméw w
strategii szachowej — mini-wyktad
- negocjacje trzeciego wymiaru — warsztaty

3. ELASTYCZNE ZACHOWANIE WERBALNE

Cel: Poszerzenie elastycznosci negocjatorow w komunikacji z klientami z réznych kregéw
kulturowych.

Korzysé: Negocjatorzy beda przejawiali elastyczne zachowanie werbalne w komunikacji
z roznorodnymi klientami.

Po ukonczeniu tej czesci szkolenia uczestnicy powinni umiec:
- Stosowac swiadomie metode elastycznosci werbalnej, ktéra umozliwi dopasowanie sie
do negocjatoréw z roznych kregow kulturowych.

- elastyczne zachowanie werbalne. Mini-wyktad + ¢wiczenia w grupach
Cel: Poznanie techniki elastycznego zachowania werbalnego.
Korzy$¢: Negocjatorzy bedg tatwo rozpoznawali i stosowali zestaw kilkunastu
zachowan werbalnych, budujgcych elastycznos¢ negocjacyjng.

- krotka gra i warsztat negocjacyjny.

4. TRANSFER DO SRODOWISKA PRACY.

Cel szkolenia: Zaprojektowanie nowego podejscia w komunikacji z klientami.

Korzysé: Uczestnicy bedg stosowali system sprzedazy doradczej, w ramach negocjaciji
.rzeciego wymiaru”.
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Po ukonczeniu tej czesci szkolenia uczestnicy powinni umie¢ zaprojektowa¢ nowe sposoby
prowadzenia rozméw z klientami.

- z powrotem do srodowiska pracy; planowanie najblizszych negocjacji w pracy

- analiza czynnosci negocjacyjnych do podjecia

- budowanie strategii negocjacyjnych w postepowaniu z klientami

- literatura
Cel: Zapoznanie uczestnikédw z najwazniejszymi pozycjami z literatury na temat
negocjacji. Zachecenie do przeczytania jeden pozycji rocznie. Zapoznanie ze
sposobami rozwoju w negocjacjach, na podstawie wybranych ksigzek.
Korzy$¢: Negocjatorzy, od ktorych umiejetnosci zalezg warunki negocjowanych
umow, bedg rozwijali swe umiejetnosci samodzielnie, co jest zgodne zideami
sorganizacji uczacej sie” - perspektywicznym nurtem w zarzgdzaniu zasobami
ludzkimi.

5. UMOWA HANDLOWA Z KONTRAHENTEM ZAGRANICZNYM - JAKO KLUCZOWY
ELEMENT NEGOCJACJLI.

Cel: Zwiekszenie wiedzy w zakresie podstawowych elementéw miedzynarodowej umowy
handlowe;.

Korzysé: Firmy zdobedg wiedze w zakresie zasad prawidtowego konstruowania uméw z
kontrahentami zagranicznymi oraz elementéw, ktére powinny by¢ negocjowane.

Po ukonczeniu tej czesci szkolenia uczestnicy powinni umiec:
- Przygotowac sie do wtasciwej negocjacji umoéw w zakresie jej istotnych elementow, ktore
moga w péznieszym okresie wptywac na realizacje zobowigzan poszczegolnych stron.

Szczegoétowy program szkolenia przygotowany zostanie na postawie analizy potrzeb
szkoleniowych, przeprowadzonej wsrod uczestnikow.

Harmonogram szkolenia:

8:00 - 8:30 rejestracja uczestnikéw
8:30 - 10:00 | blok tematyczny
10:00 - 10:15 przerwa

10:15 - 11:45 Il blok tematyczny
11:45 - 12:00 przerwa
12:00 - 13:30 Il blok tematyczny

13:30 - 14:15 przerwa na obiad
14:15 - 15:45 IV blok tematyczny
15:45 - 16:00 zakonczenie szkolenia

Szkolenie poprowadza m.in.: dr Jan Przewoznik, t.ukasz Zak, Beata Witkowska.

Organizator:  Centrum Obstugi Inwestoréow | Eksporterow
Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Zachodniopomorskiego

Dodatkowe informacije: tel.: 22 830 13 40; tel. kom.: 609 124 124
e-mail: szkolenia@efszkolenia.pl
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