Fuancusy [aawansowane negocjacje

INSTYTUT
GOSPODARKI

ose - zakupowe z trudnym partnerem
S A

dla Top Managementu
Kluczowe korzysci

Programy budowy
wzrostu wartosci firmy

Wykaz tematow w formule otwartej:

) Zdobycie praktycznej wiedzy o skutecznych technikach negocjacyjnych i prze¢wiczenie
ich w praktyce.

» Poznanie skutecznych metod negocjowania z trudnymi dostawcami.

» Nabycie umiejetnosci rozpoznawania, czy jest sie obiektem manipulacji
oraz przeciwstawiania sie prébom manipulacji za pomoca skutecznych technik
antymanipulacyjnych.

» Rozwiniecie mocnych strony i zneutralizowanie stabych strony uczestnikow
- negocjatoréw zakupowych.

Zarzadzanie strategiczne

® Metodyka budowy strategii firmy

e Zarzadzanie wartoscia firmy - VBM

e Wdrozenie strategii i KPI-BSC

e Kaskadowanie celow i KPI
Action Plan

e Strategiczne zarzadzanie sprzedaza
i marketingiem

e Strategiczne zarzadzanie zakupami

e Strategiczne zarzadzanie HR

® Fuzje i przejecia przedsiebiorstw

e Zarzadzanie portfelem projektow
strategicznych

Dlaczego warto wybrac nasze szkolenie warsztatowe

» Program warsztatu FIG Polska, w odréznieniu od wielu dostepnych na rynku,
jest ukierunkowany na negocjacje z trudnymi dostawcami, ktérzy czesto dysponuja
ogromna sitg nacisku.

» Natychmiastowe wykorzystanie zdobytych umiejetnosci w praktyce biznesowe;j
pozwoli na oszczednosci finansowe liczone w dziesigtkach tysiecy ztotych.

» Bogate doswiadczenia biznesowe uznanego eksperta FIG Polska podarte wieloletnig
praktyka wdrozeniowa.

» Wymiana doswiadczen w kameralnej grupie kadry zarzadzajacej — decydentdw.

Zarzadzanie finansami

® Finanse dla zarzadzajacych
niefinansistow cz. 1.i cz. 2.

e Rachunkowos¢ zarzadcza
i controlling

e Analiza i diagnoza finansowa

e Zarzadzanie cash flow i kapitatem
obrotowym

e Finansowa ocena projektow
biznesowych

* Wycena Przedsiebiorstw

e Corporate Finance for Executives

Kto powinien wzia¢ udziat w szkoleniu warsztatowym?

Wiasciciele przedsigbiorstw, zarzady, cztonkowie rad nadzorczych, dyrektorzy zarzadzajacy
oraz dyrektorzy poszczegdlnych pionédw np. zakupdw, produkcji, finanséw, zaopatrzenia,
logistyki oraz kadra menedzerska chcgca doskonali¢ know-how w zakresie skutecznych
negocjacji zakupowych.

Zarzadzanie efektywnoscia

® Przywddztwo w otoczeniu VUCA

* Executive Power Skills

® Zarzadzanie przez cele (MBO)

® Zarzadzanie cenami - Pricing

* Lean Management

* Negocjacje w biznesie

* Adaptacyjne zarzadzanie projektem Ponad
¢ Odpowiedzialnos¢ prawna Zarzadow

* Ekspresowa sztuka zarzadzania 3 1 0 0 0
-

- szefem byc Uczestnikow szkolen
i warsztatow
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* [ Zaawansowane negocjacje zakupowe z trudnym partnerem
ro gra m ] *Szkolenia fakultatywne dla 0sob realizujgcych Executive Program.
Pierwszy dzien - Przygotowanie do negocjacji Drugi dzien - Przy stole negocjacyjnym

1. Doktadna analiza struktury wartosci. 1. Rozpoznanie i postawa w negocjacjach.

1.1. Struktura kosztowa - za co ptacisz? (tworzymy model CBD, should cost model,
narzedzia analizy marzowosci biznesu naszego partnera - ile naprawde zarabia
na nas dostawca i dlaczego w ogéle chcemy to wiedzie¢?).
1.2. Analiza catkowitego kosztu posiadania - ile ciebie kosztuje wspétpraca
z dostawca? (model TCO).
1.3. Analiza catkowitego kosztu wspotpracy z perspektywy dostawcy
(TCO dostawcy, zyski dostawcy).
1.4. Narzedzia analizy modelu biznesowego dostawcy - jak zrozumie¢ plan rozwoju
biznesu dostawcy? Na czym zalezy monopoliscie?
1.5. Wartos¢ extrasow (nie dostaniesz nizszej ceny, ale mozesz dostac wiecej
,gratisow”) Identyfikacja wartosciowych poza-cenowych dodatkéw model wartosci
tych dodatkow
dla mnie oraz dla partnera (szukanie asymetrii - co$ co ma duzg wartos¢ dla mnie
moze miec brak wartosci dla partnera).
2. Architektura negocjacji - albo jestes architektem negocjacji, albo jestes
przedmiotem w czyjej$ architekturze - trzecia opcja nie istnieje.
2.1.Rodzaje rol w negocjacjach (przeciwnik, sojusznik, blokujacy, statysta, decydent,
influencer). Dlaczego przez lata wmawiajg nam, ze decydent jest najwazniejszy
podczas gdy praktyka wyraznie wskazuje, ze to inna osoba odgrywa w negocjacjach
kluczowa role?
2.2. Architektura komunikacji - negocjacje z dominujacym rynkowo dostawca
a do tego przejawiajacym brutalng postawe to trudny proces, zbudujemy model
komunikacji i wywierania wptywu, wykorzystamy kazdego z uczestnikow
(zgodnie z ich rolg).
2.3. Zasady komunikacji w zaleznosci od tego co chcesz przekazac i jakiej reakji
oczekujesz od partnera. Oméwimy komunikat na skali trudnosci od 1 do 5
(1. przekazujesz informacje, 2. oczekujesz zrozumienia, 3. oczekujesz akcji/
zobowiazania, 4. chcesz przesuna¢ punkt odniesienie adwersarza, 5. oczekujesz
trwatej zmiany postawy). W zaleznosci od pozycjonowania na skali trudnosci,
budujemy innego rodzaju komunikat - stowo to narzedzie pracy negocjatora.
2.4. Kanaty komunikacji - w XXI wieku mamy do dyspozycji duzo wiecej kanatow
ktorymi mozemy komunikowac sie i wywiera¢ wptyw: - email, - telefon, - video
komunikatory. W jaki sposob korzystac z tych dostepnych narzedzi w negocjacjach.
3. Zasoby procesu negocjacyjnego oraz pokusa zwrotu z tej inwestycji - negocjacyjne
ROI. Negocjacje kosztuja, ale elementy kosztowe nie s3 réwne a do tego réznia sie
od elementdw struktury kosztowej dobr/ ustug, ktore negocjujemy.
3.1.Pieniadze.
3.2.Czas - presja czasu w negocjacjach.
3.3.Emocje - sympatia, charyzma, autorytet, reputacja, PR - najsilniejsza waluta
W procesie negocjacyjnym.
3.4.)ak zwiekszac koszty negocjacji drugiej strony?
3.5.Pan Racjonalny vs Pan Emocjonalny - czyli nawet jesli wydaje nam sie,
ze jeste$my racjonalni, to emocje znieksztatcaja nasz punkt widzenia (psychologia
dla negocjatorow na podstawie badan noblistow: D. Kahneman i R. Thaler).
4. Podsumowanie przygotowan do negocjacji.
4.1. Lista najwazniejszych pytan, na ktore musisz zwroci¢ uwage.
4.2.Poszukiwania czarnego tabedzia.
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1.1.Wiarygodnos¢, techniki budowania wtasnej wiarygodnosci w oczach
adwersarza.

1.2. Efekt HALO w negocjacjach - rozpoczecie negocjacji.

1.3. Stynna szafa gdanska.

1.4.Rozpoznanie postawy adwersarza. walka, wspétpraca, emocjonalnoc, ego,
transakcyjnosc.

1.5.W jaki sposdb dobrac klucz rozmowy w zaleznosci od postawy adwersarza.
1.6. Fikcyjne przekonanie o ustaleniu Listy kwestii.

2. Techniki negocjacji z pozycji stabej.

2.1. Techniki przejmowania kontroli nad rozmowa.

2.2.Wzorce perswazyjne.

2.3. Przestuchanie adwersarza - techniki prowadzenia swobodnej rozmowy
- pierwsza zasada przestuchania. przestuchiwany nie moze sie zorientowac,
Ze jest przestuchiwany.

2.4.Modulacja gtosu: jak mowic.

2.5.Mowa ciata - wyjasnienie jak czyta¢ zachowanie naszego rozmowcy.

3. Taktyki negocjacyjne z pozycji stabej.

3.1. Blef, kkamstwa, manipulacja etc. - zapomnij o tych gtupotach

- czyli krétko o najwiekszych btedach w negocjacjach z monopolista.

3.2. Znieksztatcenie percepcji w negocjacjach.

3.3.Wykorzystaj uprzedzenia poznawcze w negocjacjach.

3.4. Ztudzenie kontroli - jestes$ architektem, nie przedmiotem czyjejs architektury.
3.5.Kadrowanie i Lustro - techniki wptywania na nastréj i emocje rozmowcy.

3.6. Irracjonalna eskalacja zaangazowania.

3.7.Kotwiczenie i dopasowanie.

3.8.0dmaluj bol adwersarza - techniki. kadrowanie, przekadrowanie, lustro,
FUDGE, prawo matych liczb, heurystyka dostepnosci.

4. Szczegolne uwagi dotyczace komunikacji pod koniec negocjacji

- czyli techniki zamykania negocjacji.
4.1.Klatwa zwyciezcy, czyli o przecigganiu pod kilem.
4.2.Reguta wzajemnosci, czyli co$ za cos.

5. Podsumowanie - one pager, jednostronicowa sciggawka.

ZaBytaj

0 szkolenie
zamkniete!

Wszystkie szkolenia s3 organizowane w Warszawie
w 4-gwiazdkowych hotelach.

Formularze rejestracji i informacje o terminach,
prowadzacych oraz miejscu szkolenia dostepne

s3 na stronie:

www.figpolska.pl



