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Negocjacje
a hasza
PERCEPCIA
i
PRZEKONANIA
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MOZLIWE STRATEGIE NEGOCJACYJNE

« Wygrany — Przegrany (W -P)
* Przegrany — Wygrany (P -W)
* Przegrany — przegrany (P —-P)
 Wygrany — wygrany (W -W)

Albo... NRB!!! (nie robimy interesow!)
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Czy zawsze jesteSmy w stanie
WYGRAC WSZYSTKIE NEGOCJACIJE?
Nie!
Zwtaszcza, gdy ,, przeciwnik” zaktada tylko strategie

wygrana — przegrana.
Jednak

my bedziemy dzis mowic o...

NEGOCJACJACH PARTNERSKICH!

P
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NEGOCIJACIJE

Co to takiego???
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NEGOCJACIE

TO PRZECIAGANIE LINY???




DEFINICJA NEGOCJACJI
Negocjacje to
wspolne rozwigzywanie problemoéw,
a nie konfrontacja przeciwnikéw!!!
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Problem z perspektywy klienta:
Za ile wystawi¢ cos do sprzedazy?

czyli
DLACZEGO TAK WAZNE JEST

ZADOWOLENIE
DRUGIEJ STRONY

299
e i,
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Problem do rozwigzania:

LICYTACJE USTNE

a kupowanie,
czyli
DLACZEGO TAK WAZNE JEST

PANOWANIE NAD EMOCIJAMI

?7??
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NEGOCJACJE - JAKIE BYC POWINNY?
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KIEDY
NEGOCJOWALC,
A
KIEDY NIE?
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GDZIE | KIEDY MOGE
NEGOCJOWAC?

WSZEDZIE | ZAWSZE!

wiec...

CWICZ




OD KOGO UCzYC SIE
KULTURY
NEGOCIACII?
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Cwiczenie:
,NEGOCJACJE O PIETRUSZKE”
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TRIKI | CHWYTY

NIEWERBALNE

NEGOCJACIACH

BinsztokiPartnerzy
Szkolimy z pasjg



PROKSEMIKA
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tak naprawde

KUPUJEMY
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WIZUALIZACIA
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TWOJE PRAWA W NEGOCJACJACH

Viasz prawo pytac ,,dlaczego?”
\Vlasz prawo prosi€ o przerwe

Vlozesz czegos nie wiedziec

Vasz prawo popetniac btedy, ale musisz sie przyznac
| przeprosic

Vasz prawo milczeé
\Viasz prawo skorzystac z opinii eksperta

Vlozesz czasami blefowac
P
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