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Trainingul de Negociere te gjuta sainte - OBIECTIVE CLARE

legi in profunzime procesul de nego-

ciere, sa iti stabilesti obiective clare si sa STRATEGII EFICIENTE

legi strategiil trivit t oti

rezulate avantajoase i relaiil profesion. COMUNICARE

ale solide. CONTROL EMOTIONAL

Negocierea eficienta inseamna mai

mult decat obtinerea unui acord. REZULTATE WIN-WIN
» Intelegerea procesului de negociere
» Stabilirea obiectivelor si a strategiei A P L i CA AC U M '

» Directionarea negocierii catre rezultate
win-win

» Gestionarea intereselor, pozitiilor si obiectiilor
» Transformarea negocierii in oportunitate de
relationare
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OBIECTIVE

Parcurgerea acestui program va permite
participantilor

P Sa inteleaga procesul de negociere;

P Sa identifice strategii eficiente de ne-
gociere;

P Sa constientizeze rolul siimpactul ati-
tudinii in negociere;

P Sa stabileasca obiectivele negocierii si

modul de abordare in functie de acesteg;

P Sa faca distinctia persoana - problema;
P Sa identifice interesele din spatele
pozitiilor si sa le gestioneze eficient;

P Sa orienteze negocierea catre rezultat
de tip castig-castig;

CODECS

Puterea Cunoasteri

COMPETENTE ACOPERITE

La finalul cursului, participantii isi vor
dezvolta capacitatea de a:;

» gestiona fluxul negocierii pentru a
construi relatii de parteneriat;

» stabili clar obiectivele si urmari ating-
erea lor in procesul de negociere;

» folosi mai eficient comunicarea, per-
ceptia si emotiile in negociere;

» dezamorsa rezistenta si construi un
plan practic de negociere;

» aplica ascultarea activa siempatia in
interactiunile de negociere
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Sectiunea 1 Fundamentele negocierii

» Ce este negocierea si cum functioneaza
procesul

» Etapele uneinegocieri eficiente

» Rolul obiectivelor si al pregatirii

» Atitudinea potrivita in negociere

Sectiunea 3 Comunicare si gestionarea
rezistentei

» Rolul comunicarii in negociere

» Ascultarea activa si empatia

» Gestionarea obiectiilor si a rezistentei
» Perceptii, emotii si controlul conver-
satiei
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Sectiunea 2 Pozitii, interese si strategii
» Diferenta dintre pozitii si interese

» Cum identifici miza reala a negocierii

» Alegerea metodelor si strategiilor po-
trivite

» Adaptarea in functie de context
Sectiunea 3 Identificarea nevoilor si ex-
perienta clientului

» Directionarea negocierii catre
castig-castig

» Separarea persoanei de problema

» Construirea relatiei prin negociere

» Negocierea ca oportunitate de
parteneriat
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