E@)X¢ Abiliiagi de Negeociere Eficace
training | fpecemsg peniru
d Profesionistii in Resurse Umane

te invata

sa negociezi

Obiective si adresare

De la discutia informala cu un angajat valoros
care vrea sa pdrdseascd organizatia Sau disputa cu
managerii altor departamente pentru repartizarea
bugetului, pdna la achizitionarea unui serviciu de
consultanta pentru imbundatativea sistemului de
retribuire a muncii, profesionistii din domeniul
resurselor umane (RU) sunt implicati zilnic in
multiple negocieri. Pe multe nu le constientizeaza,
poate pentru ca au prejudecata ca negocierea se
refera numai la comert si preturi. De fapt,
negocierea se refera la satisfacerea nevoilor
oamenilor. Niciuna dintre aceste negocieri nu este
probabil ,, fatala”, dar insumate ele au o importanta
vitala pentru supravie,tuirea organizatiei. Obiectivul principal al acestui curs este imbunatditirea performantei
de negociere a profesionistilor din domeniul RU in negocierile lor interne si externe, formale si informale,
legate de interese materiale sau spirituale, la serviciu ca si in viata privata. El se adreseaza tuturor celor care
vor sd facd o carierd de succes in RU, succes care nu este posibil fara abilitati de negociere rafinate.

Principalele teme abordate

e Negocierea ca mijloc de satisfacere a nevoilor si intereselor umane. Specificul si rolul RU. Negocierea ca o
competenta de baza si ,, organizatia negociatoare”’. Nevoi materiale si spirituale. Pozitiile adoptate de negociatori
si cum se stabilesc acestea. WWW: Want-Wish-Walk. Negocierea pozitionala. |dentificarea ZOPA: Zona de
Posibil Acord. Deosebirea esentiald dintre nevoilinterese si pozitii. Interese convergente, divergente §i
indiferente. Negocierea integrativa. Mitul si capcana win-win. Profilul negociatorului, aprecierea corectd a
situatieilcontextului si principalele abordari strategice: competitie, cooperare, cedare, evitare §i compromis.

¢ Rolul definitoriu al puterii de negociere. Surse ale puterii.
Caracteristicile puterii. Cele doua balante: a nevoilor si a
alternativelor. ANA — Alternativa Non-Acord. Modificarea
raportului de putere. Rolul etapei de pregatire in cadrul
procesului de negociere. Schimbul de informatii cu oponentul
— o prelungire a pregatirii.

e Intdlnirea cu oponentul. Aspecte importante de spatiu si
timp. Importanta limbajului nonverbal. Strdangerea de mana.
Framingul. Detectarea minciunii.

e Deschiderea negocierii. Importanta ordinii deschiderii.
Amploarea deschlderu Fenomenul de ancorare. Targuiala: cum (nu) , » |

se fac concesiile. Tipare. Tehnici si tactici de negociere specifice RU. /A
Tnchiderea negocierii (closing). Metode de inchidere. Acordul si
angajamentul. Implementarea acordului. Postnegociere. Renegociere.
e Negocierea in echipa. Avantaje si dezavantaje. Roluri. Dinamica.
e Etica negocierii. Rolul increderii. Reputatia negociatorului.

Sunt prevazute doua negocieri simulate (jocuri de rol), relevante pentru
RU, una individuala (cate doi cursanti) si una in echipa (grupa se va =
imparti in doua). Performanta se va analiza in comun §i cei mai buni
vor fi premiati cu sticle de vin/carti.

Cursantii vor pleca cu un program propriu de actiune.
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Mod de lucru

e Sunt necesare 2 zile pline, program 9:00 — 17:00;

o Cursantii primesc de la inceput mapa de curs, care contine
suportul de curs (cartea ,,Negociazd-i tu pe ei!”, cu dedicatia
autorului), alte materiale auxiliare, un blocnotes, un pix. Colectia la zi
(peste 930 numere) a revistei ,, pastila cu viclesuguri” va fi transmisda
prin WeTransfer. Pe parcurs, cursantii primesc si celelalte materiale,
cum ar fi chestionare si informatii pentru simulari.

o Se folosesc cele mai moderne metode destinate invatarii
experimentale pentru adulti: prezentari multimedia, inregistrari video
si audio, teste, studii de caz (majoritatea cu suport video), jocuri de rol
(simulari negocieri relevante pentru HR, premiate).

e La sfarsit, toti cursantii primesc 2 certificate de absolvire
(conform model, color, limba engleza, timbru sec, unul fiind inrdmat).

e Dupa curs, absolvenyii vor avea acces gratuit saptamanal a revista ,, pastila cu viclesuguri”.
Continutul ofertei —— e
Prestatia trainerului, sala de curs si echipamentele, mapa curs, cartea L3 , o
. Negociaza-i tu pe ei!”, colectia , pastilei cu viclesuguri” si alte materiale - ruvmn,mnulw
studiu, premii stimulative pentru performanta la simulari, (sticle de vin), 2 sl HR Professionls |
coffee-break-uri si masa de prinz in fiecare zi, snacks-uri speciale (covrigi de ®]
Buzau si carnati de Plescoi), diplome individuale (una inramata), foto/video
de la curs prin WeTransfer sau pe suport DVD, ... (surprize!)

Trainer

Valentin loan Postolache este primul trainer specializat in negociere din Romania.
VIP are experienta managerialid in diverse activitati economice §i trateazd
negocierea din perspectiva aplicarii practice in afaceri, nu din perspectiva
universitara. A lucrat pentru firme reputate ca ElectroAparataj, Contactoare,
Electrica, Eximprod Grup ca inginer sef, director tehnic, director marketing si
vanzari. A predat cursul ,,Consumer Behavior” la ASE Bucuresti — Bucharest
School of Business si este autorul celei mai citite carti romanesti de negociere:
wINegociazd-i tu pe eil (4 editii). CV_complet

Referinge
4.901 absolventi din 493 organizatii ® printre care:
. | Aerostar, Agrana, Agricola, Air Liquide, Alcedo, Arc Brasov, Automobile Dacia, Bejo,
- Cargill, CEZ, Contactoare, Continental Automotive, Eaton Electric, Egger, Electrica,
~ Electro Alfa International, Elsaco, EnergoBit, Electrogrup, Electrosistem,
E.ON, Eximprod, Farmaciile Dona, Forestar, Franke, GreenFiber,
Hardwood-Boromir, Hobas, Holcim, IFM Electronic, Iproeb, Labormed
Pharma, Mantzaris, Nakita, Necom, Phoenix Contact, Popeci Utilaj Greu, | — -
Procera Agrochemicals, Promod, Rombat, Romcarbon, Romind, Salesianer =
Miettex, Siemens, Swisspor, Santierul Naval Constanta, Terapia - Ranbaxy,
Teraplast, Transelectrica, Tudor Personal Tailor, UTI Grup, Wavin, Wilo, ...
(a) la 1 ianuarie 2024 » lista completda

Investitia de 2.273,50 lei + 19%TVA in acest curs

se recupereazd la prima negociere mai importantd.
Ca urmare a contactului neintrerupt cu trainerul prin intermediul revistei
,,pastila cu viclesuguri”,
se investeste de fapt Intr-0 instruire continud, intr-un domeniu cheie.

Pentru o cariera de succes in RU,

ai nevoie de abilitati rafinate de negociere. \/INO la curs!
Ofertd valabila in perioada 1 ianuarie — 31 iulie 2024

Nota. Fotografiile din text au fost realizate la cursuri Foxx Training. Cei fotografiati nu sunt datori cu nimic pentru publicitatea facutd ©
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http://www.foxx.ro/trainer
http://www.foxx.ro/referinte

