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Referinte:
4.901 absolventi
din 493 organizatii ® printre care:

= Aerostar, Agrana, Agricola, Automobile Dacia,
i Boromir, Cargill, CEZ, Coilprofil, Continental,
Eaton, Electrica, Elpreco, Elsaco, EnergoBit,

Egger, E.ON, Eximprod, Forestar, Franke,

te invata
sa negociezi
GreenWEEE, Hobas, PGA, Rombat, Saaten-

7 7 Union, Siemens, SNC, Summit Agro, Terapia,
Manag eme”t p rin Neg ociere Teraplast, UTI Group, Wavin, Wilo, ...®

(Management by Negotiation - MbN®) (1) - la data de 1 ianuarie 2024

(2) — o lista detaliatd se afla aici

[FOK

(Abilitati de negociere pentru manageri) J

Obiective si adresare

Avand in vedere ca managerii sustin cele mai complexe si
dificile negocieri din orice organizatie, iar implicatiile
acestora sunt uneori enorme, obiectivul principal al cursului
este dezvoltarea abilititilor de rezolvare a problemelor prin
negociere pentru manageri. Cursul se adreseaza deopotriva
managerilor pe post, ca si celor care aspira la o functie
manageriala. Mai mult decat orice altceva, abilitatile rafinate
de negociere garanteaza o carierd de succes in management.

Principalele teme abordate

Importanta unui curs de negociere pentru manageri, ce negociazda managerii contemporani, cand negociem
si cand nu negociem; ce inseamnd management prin negociere si deosebirea fata de alte concepte referitoare la

companiei, negocieri interne si externe, negocieri pe orizontala si pe verticald in cadrul ierarhiei; cum pot
abilitatile de negociere sa conduca la eficientizarea structurii companiei prin aplatizarea acesteia, deosebirea
dintre simpla comunicare si negociere; reflexe de negociere; educarea subalternilor/colegilor/sefilor (!!) din
punctul de vedere al negocierii; rolul abilitatilor de negociere in cariera manageriala.

Satisfacerea nevoilor (intereselor) umane prin negociere

Nevoi si interese umane, nevoi materiale i nevoi spirituale; nevoi convergente, divergente si indiferente; arta
punerii intrebarilor pentru identificarea corectd a nevoilor si alternativelor, ierarhizarea nevoilor fiecaruia;
legitimitatea nevoilor oponentului; cdteva nevoi mai putin luate in seamd: nevoia de respect, nevoia de
corectitudine, nevoia de razbunare; notiunea de negociabila si pachetele de negociabile; negocieri distributive si
integrative, strategii de negociere si adaptarea la propria fire; negocieri win-lose, lose-win, lose-lose si win-win;

Pozitii de negociere; deosebirea esentiala intre pozitii si interese/nevoi; pozitia obiectiv, pozitia de deschidere
si pozitia de rupturd, cum ne stabilim pozitiile pentru fiecare negociabila si pentru pachetele de negociabile; ANA
— Alternativa Non-Acord; ZOPA - Zona de Posibil Acord.

Procesul tipic de negociere; etapele tipice ale procesului: pregatire, schimb de informatii, deschidere, targuiala,
acord, implementare; importanta pregatirii, atdt separat cdt si impreund cu celdlalt; informatia/cunoasterea ca
element cheie; balanta puterii de negociere; putere reald si putere perceputd, surse ale puterii de negociere in
organizatii; balantele nevoi/alternative; semnale ale puterii; modificarea raportului de putere.

Dinamica negocierii; timpul ca variabild de baza (cind programam negocierea, cum controlam durata, efectul
intdrzierilor, importanta termenelor, intreruperile, schimbari de ritm, regula lui Pareto); cum (nu) se fac concesiile;
decizia asupra incheierii negocierii; acordul; implementarea acordului si ce se intdmpld dupd negociere;
managementul satisfactiei celuilalt.

Concluzii; recapitularea principalelor idei; cateva sublinieri: conceptul Win-Win in organizatii si marele
deziderat: organizatia negociatoare; importanta experimentarii celor invdtate la curs si aplicarea acestora in
activitatea proprie (program propriu de actiune), feedback.

NOTA. Pentru ca nu se invata de la un simplu facilitator, ci direct de la autor, acest curs nu este rigid, el va
putea fi adaptat pe parcurs nevoilor cursantilor. Cursantii sunt incurajati sd vind cu intrebdrile pregatite.
pagina 1 din 4



http://www.foxx.ro/referinte

Mod de lucru:

e Sunt necesare 2 zile pline de curs (2 x 8 ore).

e Programul zilnic de curs este 9:00 —17:00 (pentru
ca fiecare cursant sa-si poata rezolva problemele
urgente la prima ora, restul zilei fiind dedicata
cursului); este prevazuta o pauzi de prinz de o ord
(13:00 — 14:00), care poate fi folosita si ea partial
pentru rezolvarea unor probleme prin telefon; pauzele
de recreere (coffee-break) se vor acorda la 1 % ore si
vor avea 15 minute din acelasi motiv, in rest, telefoanele
vor fi mentinute pe modul ,,silentios”; nu se accepta
iesirea pentru convorbiri in timpul cursului.

o Tinuta va fi lejera (business casual). Se doreste 0
atmosfera vesela, destinsa.

o Cursantii nu trebuie sa vina pregatiti cu nimic
(doar odihniti si cu voie buna), se asigura tot ce este
necesar la curs. Fiecare cursant primeste de la inceput
mapa de curs, care contine cartea suport de curs, alte
materiale auxiliare, un blocnotes, un pix si, inainte de
curs, prin WeTransfer, colectia la zi a revistei ,, pastila
cu viclesuguri”, dedicata negocierii si persuasiunii. Pe
parcurs, cursantii primesc si celelalte materiale de
lucru, cum ar fi informatiile pentru studii de caz si
negocieri simulate.

Fiecare cursant primeste
cartea ,,Negociazd-i tu pe ei!” cu dedicatia autorului,
ca suport de curs si
colectia la zi a revistei ,,pastila cu viclesuguri”
prin WeTransfer

o Trainerul prezinta notiunile de baza si da exemple
relevante. Se folosesc cele mai moderne metode
destinate invatarii experimentale pentru adulti:
prezentari multimedia, inregistrari video si audio, teste,
studii de caz. Cursul este focalizat pe simulari, role-play
si jocuri de intreprindere. Acestea se vor filma partial,
se vor analiza in comun, iar cei mai performanti
vdnzatori vor fi premiati (premiile constau in carti sau
sticle de vin personalizate).

e La sfarsit, toti cursantii primesc certificatele de
absolvire, editate color in limba engleza conform
model, cu timbru sec, In doud exemplare originale,
dintre care unul frumos inrdmat.

e Dupa curs, fiecare absolvent va avea acces gratuit
saptamdnal |a revista ,pastila cu viclesuguri”. Ea
reaminteste si completeaza cunostintele capatate la
curs, tine cursantii ,,in priza”’ pentru o perioada
nedefinita de timp, asigurand cea mai mare ratdi de
retentie a cunostintelor pentru un astfel de curs.

NOTA. Trainerul isi rezerva dreptul de a depdsi asteptarile cursantilor,
addaugand alte mici surprize plicute.
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Continutul ofertei:

e Prestatia celui mai bun trainer in domeniu (autorul
cursului) si cheltuielile legate de deplasarea/cazarea
acestuia si transportul materialelor/echipamentelor;

o Sala de curs profesionala §i echipamente specifice
(calculator, proiector, ecran, flipchart si consumabilele
necesare, echipament foto, video si audio);

e Pentru fiecare dintre cursanti, se asigura suport de curs
consistent, structurat, dezvoltat pentru a putea fi folosit
ulterior; suportul nostru de curs este o carte de negociere,
cu dedicatie din partea autorului, pentru fiecare cursant,;
nimeni nu mai oferd asa ceva in Romania,; cartea contine §i
o0 bibliografie extinsd, comentata, pe tema negocierii,

o Teste, simulari, secvente video, role-play;

Materiale individuale pentru scris (blocnotes, pix);

e FEtichete individuale elegante, cu numele fiecarui cursant;
o Colectia la zi a revistei ,, pastila cu viclesuguri”, dedicata
negocierii si persuasiunii, prin WeTransfer (valoare: peste
930 lei/cursant!!), inclusiv dreptul de a fi copiatda pentru
rude, prieteni si - de ce nu? - partenerii de afaceri;

o Acces gratuit saptamanal la revista ,pastila cu
viclesuguri”, singura revistd romdneasca dedicati
negocierii, cu dreptul de a o transmite mai departe; cursul
continud sine die prin Internet;

e Premii stimulative (carti de specialitate, sticle de vin)
pentru performantd la simulari (role-play);

e Snacks-uri (covrigi de Buzdiu si cirnati de Plescoi), 2
coffee-break-uri si masa de prinz n fiecare zi.

o Certificat de absolvire in limba engleza, in doua
exemplare originale pentru fiecare cursant, color, cu timbru
sec, un exemplar fiind frumos inramat;

o Fotogrdfiile si filmele realizate n timpul cursului, pentru
fiecare cursant, prin WeTransfer. Se pun la dispozitie toci
academice pentru fotografii.

Cursantii nu trebuie sa aduca cu ei decdt voie buna.

20472013 15:59 Cea mai completd oferta pentru o experienta de neuitat!

In avantajul Foxx Training a venit backgroundul trainerului, bogata sa experientd ...
Cu acest trainer, cursantii s-au simfit ,,acasa”, lucru important pentru aprecierea
relevantei cunostintelor si integrarea acestora in modelele individuale de actiune.

(Cristian SECOSAN — Director General, Siemens Bucuresti)

Performanta domnului Postolache de a captiva timp de 8 — 9 ore pe zi atentia
auditoriului este remarcabild.  (Radu CIORBA — Director General, ElectroGlobal Cluj)

Ti-am citit cartea si fi-am baut vinul. Amandoua excelente. Cursul mi-a placut de
asemenea, dar cel mai import lucru este utilitatea lui. lata ca suntem intr-un caz foarte rar ‘ ol \
n viaza: placutul se imbing cu utilul! Asadar da-mi voie sa-#i mulfumesc si sunt convins ca e
ne vom mai vedea.

(Laurentiu RADULESCU — Director General, Alfa Energ SRL Bucuresti)

Am ales sa colaboram cu Foxx Training datoritd calitatii deosebite a serviciilor prestate
si a eficientei programelor de training desfasurate.

(Stefan GADOLA — Presedinte CA, EnergoBit Group Cluj-Napoca)

Foxx Training este primul furnizor de training care dovedeste o preocupare serioasd
pentru fixarea cunostintelor capatate.

(Hidetaka SATO — Presedinte, Summit Agro Romania, Bucuresti)

Management by Negotlatlon
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Trainer:

Valentin loan Postolache (MSc, MBA) este cel mai experimentat trainer
specializat in domeniul negocierii din Romania (4.901 absolventi, pina la 1
ianuarie 2024). VIP are o bogata experientd manageriald in diverse activitdati
economice, de la proiectare si productie, la marketing si vanzari si trateaza
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 , Comportamentul consumatorului” la nivel
postuniversitar (ASE Bucuresti —Bucharest School of Business) si este autorul
celei mai citite carti de negociere din Romania: ,,Negociazd-i tu pe ei!” (4
editii). Ca trainer, lista sa de referinte include 493 organizatii economice de

la foarte mici la foarte mari, din diverse ramuri de activitate. cv detaliat Trainer cu experienta
manageriala relevanta

UNIVERSITE DU QUEBEC A MONTREAL

‘CENTRE FOR INDUSTRIAL
AND COMMERCIAL TRAINING

an . POSTOLACHE

Investitia:

Tn conditiile precizate in ,, continutul ofertei”,
investitia totald in acest program de training este de:

2.387,50 lei/cursant + 19%TVA

Ca urmare a contactului neintrerupt cu trainerul prin intermediul
Diplom ., pastilei cu viclesuguri”, se investeste de fapt intr-0 instruire continud.

(2 exemplare, Ofertii valabili in perioada 1 ianuarie — 31 iulie 2024
unul inramat)

Fotografii si
secvente
video
realizate

Colectia revistei negociere
transmisa prin WeTransfer
plus acces gratuit
saptamanal sine die la
numerele urmatoare

la curs

we

transfer

Carte ca suport de curs
(231 pagini)
cu autograful autorului

Nota. Fotografiile au fost realizate la cursurile Foxx Training. Cei fotografiati nu au nici o obligatie.

CUI: 18058200

FOXX Tralnlng Sl C.I.LF. TVA: R0O18058200
Adresa postald:

! Reg. Comerfului: J10 / 1168 / 2005
Str. Aurorei, nr. 19,

Buziu, CP 120207, Romania trai“ing Capital social: 10.000 lei

. Conturi bancare:
Mobil: 0726 077 487 RO77 BACX 0000 0030 2658 1000

E-mail: contact@foxx.ro te inva,td UniCredit Bank Suc. Obor Buzau

www.foxx.ro sa negociezi RO54 TREZ 1665 069X XX00 6790
Trezoreria Operativa a Mun. Buzdu
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