Inicjatywa
Firm Rodzinnych
Oddziat Slaski

Negocjuj

aby zwyciezac!

Warsztaty z prowadzenia negocjac

.

2-3 grudnia 2019

Podzamcze (koto Zawiercia)

Helmut V. Glaser / DiplomVolkswirt

Negocjujemy caly czas. Niekoniecznie zdajgc sobie zawsze z tego sprawe: w rodzinie tak samo

jak w biznesie. Najlepszymi negocjatorami sq najczesciej dzieci. W firmie: czy przyjaé to rozwigza-

nie czy inne? Jak wynegocjowaé podwyzke? Jak przekonaé bank?

Negocjujemy z pracownikiem i z przetozonym, z zonq, mezem, dzie¢mi, rodzicami...

Z tego powodu mogqg by¢ mylgce takie pojecia jak ,Negocjacje polityczne”, ,,Negocjacje handlowe”, ,,Negocjacje

cenowe” czy ,Negocjacje ptacowe”. Zasady negocjacji sg uniwersalne. Dopiero przedmiot negocjacii definivje,

z jakim rodzajem negocjacji mamy w danej sytuacji do czynienia. Oczywiscie kazdy z rodzajéw negocjacji ma swojg

specyfike zdefiniowanq przez z nig zwigzane meritum. Co nie zmienia faktu, ze zasadnicze podejicie jest zawsze

takie samo.

Dwudniowy warsztat daje m.in. odpowiedzi i narzedzia
na nastepujqgce pytania:
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Warsztat przekazuje ,co” i przede wszystkim ,,jak robic

Jakq przyja¢ strategie? Jakie strategie istniejg w ogdle?
W jakie putapki moge wpasé? Jak im zapobiec?
Jak moge sie przygotowac?

| co zrobi¢ jesli ten krok sie nie uda?

Jaka jest najskuteczniejsza technika argumentaciie

wiecej pewnosci siebie, spokdj i wiekszg skutecznosc.

Plan Zajec¢:

DZIEN 1 PONIEDZIALEK 02.12.2019
10:00 Rozpoczecie

10:00 - 13:00 Warsztat

13:00 - 14:00 Przerwa obiadowa

14:00-17:00 Warsztat

17:00 - 17:30 Zakonczenie oraz podsumowanie

Jaki powinien by¢ kolejny krok w prowadzeniu rozmowy negocjacyjnej?

Czy nie bytoby dobrze mie¢ zawsze doktadny schemat dziatania i zawsze wiedzie¢ od czego zaczqc?

Jak najlepiej kogos przekonac? Z kim w ogdle rozmawiac? | czy u wszystkich argumentowad tak samo?

w syfuacjach negocjacyjnych i umozliwia przez to jeszcze

DZIEN 2 | WTOREK 03.12.2019
09:00 Rozpoczecie

09:00 - 12:00 Warsztat

12:00 - 13:00 Przerwa obiadowa

13:00-16:00 Warsztat

16:00 - 16:30 Zakonczenie oraz podsumowanie



Zapewniamy:

Miejsce, ktdre zaskoczy uczestnikdw wysokq jakoscig.

Duzo dobrej kawy i wysmienitq herbate.

Smaczny obiad.

Dobrg opieke, caty czas pod reka.

Dokumentacje warsztatu w formie zdje¢ oraz plansz, ktére zostang opracowane podczas warsztatdw.
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Certyfikat uczestnictwa.

CENA ZA SZKOLENIE:

Firmy zrzeszone w IFR — 559 zt netto/osoba
Firmy nie zizeszone W IFR = 759 Z} netto/osoba

Cena obejmuje: 2 dni szkolenia za osobe, dokumentacje warsztatu, certyfikaty potwierdzajgce udziat w warsztatach,
catering: 2 obiady, napoje oraz poczestunek podczas zajed.

Cena nie obejmuje noclegu.

Istnieje mozliwo$¢ rezerwacji bezposredniej w hotelu Poziom 511.

Na hasto: ,,Warsztat z Helmutem Gldser” — RABAT 25%

Warunki uczestnictwa:

Warsztat wytgcznie dla przedstawicieli firm rodzinnych
Zgtoszenie pod linkiem:

wez udzial w szkoleniu &

Optacenie kosztu uczestnictwa najpdzniej 5 dni roboczych od zgtoszenia.

Wptaty nalezy dokonaé na rachunek:
Stowarszyszenie ,,Inicjatywa Firm Rodzinnych”,

50 1240 1024 1111 0010 1662 8877

tytut ptatnosci: ,,Warsztat z Helmutem V. Glaser”

Helmut V. Glaser

DiplomVolkswirt

Absolwent Fakultetu Ekonomii i Socjologii Albert-Ludwigs-Universitat we Freiburgu i Br. Praktyk zarzgdzania. Uznany
frener biznesu. Piastowat stanowiska menadzerskie w firmach w Niemczech, Francji, USA i Szwecji w branzy ubezpiecze-
niowej i farmaceutycznej. Po otwarciu granic na wschod przyjgt stanowisko prezesa niemiecko-rosyjskiego Joint-Ventu-
re w Moskwie. Od 1992 roku przygotowywat nowozatrudnionych prezeséw i dyrektoréw w Polsce, na Wegrzech i na
Ukrainie do wyzwan i realiéw wtasnie powstajagcych rynkdw.

Pracuje réwniez w Niemczech i w Hiszpanii.

» Zajecia prowadzi w jezykach: niemieckim, polskim, angielskim, rosyjskim lub hiszparnskim.

» Jest frenerem i coachem, cenionym zaréwno przez handlowcdw, jak i przez najwyzszg kadre menedzerskq
miedzynarodowych koncerndw. Jest rdwniez angazowany jako Interim Manager Operacyjny.

» Ma bogate doswiadczenie w zarzgdzaniu, w kierowaniu zespotem, wywieraniu wptywu na grupy, prowadzeniu
negocjaciji i rozwigzywaniu konfliktéw.

Przyktadowi klienci:

»  Wolters Kluwer.Warszawa » Dale Carnegie Training. New York » HOCHTIEF AG. Essen

» Commercial Union.Warszawa » Mercury Engineering. Dublin » FORD. Jerez de la Frontera
» Asseco.Warszawa » Hager Systems. Moskwa » Protec. Madrid

» BP Polska. Krakéw > Wrigley. Kijow

» Protec. Madrid » BASF. Ludwigshafen


https://forms.gle/wtBH34pCBYZxqc3t8

