Referinte:
4.901 absolventi
din 493 organizatii @ printre care

Aerostar, Agrana, Automobile Dacia,
training Budureasca, Cargill, CEZ, Continental,
Eaton Electric, Egger, Electrica, Elpreco,
Elsaco, EnergoBit, E.ON, Farmec, Franke,
IFM, Labormed Pharma, Pepsi, Popeci

te invata
sa negociezi
UG, Romelectro, Rombat, Siemens,

A___b/llllta tl de N g c,e ,g Swisspor, TeEZEti:,d'le'err‘;aEI"?;'tt,e)lel Grup ...
- Negotiation Skills - (I

(1) ladatade 1ianuarie 2024
Obiective si adresare

Acest curs de negociere nu ar trebui sa lipseasca din formarea
niciunui vdnzdtor, achizitor, sau manager si nu numai, de vreme
ce toata lumea negociaza tot timpul. El clarifica si sistematizeaza
experienta de negociere a cursantilor, corecteaza apucaturile
gresite si adauga cunostinte si abilitati relevante. Absolventii
raporteazd o crestere apreciabild a performantei, dar si o mai
mare ugsurinta in abordarea negocierilor. Ei vor avea mai mult
curaj §i incredere, starea lor de spirit va fi mai buna si asta va
contribui decisiv la obtinerea unor rezultate superioare, atat la
locul de munca cat si in viata privata.

[F@X

Principalele teme abordate

e Se pleaca de la motivarea cursantilor si stabilirea profilului de negociator a/ fiecaruia.

e Prin intermediul aplicatiilor, indeosebi a simuldarilor, Cursantii vor asimila modul de lucru si limbajul
specific negociatorilor. Vor afla despre pozitii de intrare, de iesire si obiectiv, nevoi si interese, marje
individuale si comune, negocierea distributiva versus negocierea integrativa, ANA-Alternativa Non-Acord,
negocieri win-lose si win-win, concesii, negociabile, negocieri interne si externe, acord si angajament, €tc.
e Pentru diferite Situatii de negociere, se vor asimila abordarile strategice specifice.

e Cursantii vor afla etapele procesului de negociere si ,, viclesuguri” pentru fiecare etapa a procesului.
e \om insista asupra pregatirii negocierii, pentru ca romanii se bazeaza excesiv pe improvizatie. Vom
identifica sursele de putere in negociere si vom afla cum putem modifica favorabil raportul de putere.

e Vom analiza ce fac negociatorii cand se intalnesc si cum trebuie valorificate primele momente prin
Schimbul de informatii. Se va dovedi importanta administrarii spatiului (distante, pozitionari), ca §i a
timpului si vom intelege semnalele pe care negociatorii si le transmit, voluntar sau involuntar.

e Deschiderea negocierii: cand si cum? Primul pas poate fi decisiv. Sa incep eu, sau sa-1las pe el? Jocul:
,, Cat ceri? — Dar dumneata cdt dai?”’ Cum sd iei conducerea negocierii si sa nu-i mai dai drumul.

e Targuiala sau tocmeala. Acordarea reciproca a concesiilor. Cum (nu) se fac concesiile. Greseli tipice.
Abordarea persoanelor si situatiilor ,, dificile”.

o Tehnici si tactici uzuale de negociere. Se discuta despre ,,politisti rai si politisti buni”, ,, ostatecul”,
“salami”, ,, scurtcircuitarea”, ,, licitatia inversata”, ,, ciupeala”, ,, putul secat” si alte numeroase tactici §i
tehnici, unele ,,curate” din punct de vedere etic, altele ,, murdare” si chiar ,, curat murdare” ©

e Cdnd si cum incheiem negocierea (closing). Acordul. Variante de obtinere a angajamentului.

e Nu trebuie sa negociem doar pentru a avea un acord, cum obtinem implementarea acordului.

o Absolventii sunt incurajati sa aiba un comportament etic pentru ca merita. Rolul increderii.

e Cursantii vor pleca cu un program propriu de actiune. Distractia abia acum incepe: practical

NOTA. Pentru ca se invata direct de la autor, cursul va putea fi adaptat pe parcurs la nevoile cursantilor. Acestia
sunt incurajati sa vind cu intrebdrile cele mai grele, pregdtite de acasa. Trainerul ramdne disponibil si dupa curs.
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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 si colectia la zi a revistei ,,pastila cu viclesuguri”
(prin WeTransfer). Pe parcurs, cursantii primesc si celelalte
materiale, pentru simulari, evaluare, feedback.

e Se folosesc cele mai moderne metode destinate
invatarii  experimentale  pentru  adulti:  prezentari
multimedia, inregistrari video si audio, teste, studii de caz
si mai ales role-play (simulari negocieri diverse, premiate).

e La sfarsit, toti cursantii primesc certificatul de
absolvire (2 ex., color, engleza, timbru sec, unul inramat).

e Dupa curs, absolventii vor primi saptamdnal revista
,,pastila cu viclesuguri”, prin e-mail, nelimitat in timp.

Continutul ofertei

e Prestatia trainerului, sala de curs si echipamentele,
mapa de curs, cartea , Negociazd-i tu pe ei!”, colectia
., pastilei cu viclesuguri”, alte materiale de studiu, premii, 2
coffeebreak-uri si masa de prdnz in fiecare zi, snacks-uri
speciale (covrigi de Buzau si cdrnati de Plescoi), diplome
(una inramata), foto/video de la curs prin WeTransfer, ...

... Deoarece am participat personal la doua cursuri, pot confirma calitatea informatiei
furnizate, modul profesionist de desfasurare si relevanta pentru activitatea curentd ...
(Cristian SECOSAN — Director General, Siemens Romania)
Cursul ... fiind apreciat atdt de catre cursanti cat si de catre conducerea Franke ca fiind
cel mai relevant si util curs la care au participat. Au convins nu numai calitatea
U M@@@Eﬁ@@j@m 0 informatiilor si abilitatilor transferate, ci si modul inovator de instruire si bogata
Shefilllles componenta practica (simularile, jocurile de rol individuale si colective).

(Florin POROJAN-GHEAJA — Director General, Franke Romania)
... Parerea conducerii, ca si a salariatilor nostri care au participat la curs a fost unanim
foarte pozitiva, chiar entuziastd, ceea ce ne-a convins sd continudm pregdtirea in acest
domeniu, cu un al doilea curs in aceasta toamnd §i cursuri conexe in viitor ...

(Hidetaka SATO — Presedinte, Summit Agro Romania)

Trainer

Valentin loan Postolache este cel mai bun trainer specializat in negociere din Romania.
Peste 4.900 absolventi pot certifica valoarea cursurilor sale. VIP are o bogata experienta
manageriald in diverse activitati economice, de la proiectare si productie, la marketing si
vanzdri si trateazd negocierea din perspectiva aplicarii practice in afaceri, nu din perspectiva
universitard. A lucrat pentru firme reputate ca ElectroAparataj, Contactoare, Electrica,
Eximprod Grup ca inginer sef, director tehnic, director marketing si vanzari. A predat la
nivel universitar (ASE Bucuresti — Bucharest School of Business) si este autorul celei mai
citite carti romdnesti de negociere: ,,Negociazd-i tu pe ei! (4 editii).

Investitia de 1.795,33 lei +19% TVA in acest curs

se recupereazd la prima negociere mai importantd.

_ Ca urmare a cc_)ntactu_lm nem'grerupt CU. t’ralngrul prin transfer
intermediul revistei ,, pastila cu viclesuguri”, se investeste de
fapt intr-o instruire continud, intr-un domeniu cheie. Fiecare CUtrsam
. . .. . primeste
Muncesti degeaba, daca negociezi prost! Vino la curs! fotografiile si filmele

Oferta valabild in perioada 1 ianuarie — 31 iulie 2024 facute la curs

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