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podcast o negocjacjach w kobiecym wydaniu















Pytania do wywiadu:

1	Kim jesteś, co robisz i dlaczego właśnie to? Jak wpływasz na świat?
W max 8 zdaniach opowiedz o sobie: Twój ostatni projekt lub ostatnie interesujące wydarzenie w Twoim życiu zawodowym. Czym chcesz się pochwalić światu. To jest miejsce na promowanie swoich aktualnych przedsięwzięć.  Tutaj będę Cię pytać o rzeczy, które dla mnie i naszego audytorium będą interesujące. Spodziewaj się spontanicznej, przyjacielskiej rozmowy; to ty jesteś gospodarzem tej części wywiadu   Ale też polecam nie mówić o tym za długo, bo słuchaczki tracą uważność, jak nie ma esencji. Na końcu zapytam Cię jeszcze gdzie Cię szukać i po co i to też będzie miejsce na promocję Twoich przedsięwzięć.

2	Jeżeli NIE JESTEŚ kupczynią/kupcem, handlowczynią/handlowcem, doświadczoną managerką/managerem lub przedsiębiorczynią/przedsiębiorcą (zdaję sobie sprawę, jak to brzmi ), zadam Ci pytanie: Z kim rozmawiasz najczęściej i Co jest dla Ciebie najważniejsze w tej komunikacji?
To jest kluczowe pytanie dla wywiadu: tutaj słuchaczki dowiedzą się z kim ty w twoich życiowych rolach prowadzisz rozmowy i jak to robisz.
Na co zwracasz uwagę w komunikacji z tymi osobami, co Cię zachwyca, co cię drażni i jak sobie z tym radzisz?
Co się dzieje, gdy zaczynasz czegoś wymagać od tej grupy ludzi? Jakie problemy pojawiają się, kiedy zaczynasz negocjować z tą grupą? Jak je rozwiązaujesz?
Jeżeli JESTEŚ kupczynią/kupcem, handlowczynią/handlowcem, doświadczoną managerką/managerem lub przedsiębiorczynią/przedsiębiorcą, zadam Ci pytanie: Twój patent na skuteczność w negocjacjach? Co robisz, by osiągać to, po co idziesz?

3	Czym są dla Ciebie negocjacje?
Jak rozumiesz to pojęcie? Jak przebiegają, co robią negocjującym, do czego służą, po co są prowadzone i przez kogo? Co to znaczy „wygrać negocjacje”?

4	Twój najważniejszy sukces negocjacyjny?
Negocjacje, które najbardziej utkwiły Ci w głowie, które były z jakiegoś powodu dla Ciebie ważne i czujesz, że je wygrałaś/wygrałeś? Co zrobiłaś/zrobiłeś, mówiłaś/mówiłeś, co doprowadziło do sukcesu?



5	Twoja najważniejsza porażka negocjacyjna? Jaką wzięłaś/wziąłeś z tego lekcję?
Negocjacje, które najbardziej utkwiły Ci w głowie, które były z jakiegoś powodu dla Ciebie ważne i czujesz, że je przegrałaś/przegrałeś? Co zrobiłaś/zrobiłeś, mówiłaś/mówiłeś, co doprowadziło do porażki? Jaką wzięłaś/wziąłeś z tego lekcję?

6	Kobiety uważają, że nie potrafią negocjować. Czy uważasz, że to prawda?
Jak postrzegasz negocjujące kobiety, jakość negocjacji prowadzonych przez kobiety? W czym w negocjacjach kobiety są mistrzami świata, a co mogłyby podciągnąć?  

7 	Jeżeli jesteś kupczynią/kupcem, handlowczynią/handlowcem, doświadczoną managerką/managerem lub przedsiębiorczynią/przedsiębiorcą, zadam Ci pytanie: Jak postrzegasz kobiety w negocjacjach, albo negocjacje w kobiecym wydaniu i dlaczego?
W czym kobiety są świetne, a czego im brak do mistrzostwa. Co mogą zrobić, by o mistrzostwo osiągnąć i czemu warto się o to postarać? Jeżeli chcesz, porównaj kobiece negocjacje do męskich;, jeżeli nie chcesz, nie porównuj.

8	Twoja prognoza: polskie kobiety w społeczeństwie i w biznesie za 10 lat i jak się do tego przygotowywać?
Jak uważasz, jaka będzie sytuacja społeczna kobiet w Polsce za 10 lat? Jaka będzie ich rola w biznesie, polityce, przywództwie, rodzinie? Co kobiety mogą robić już teraz, aby za 10 lat wypełniać swoje role z łatwością i lekkością?

9	Dziewczyny – przedsiębiorczynie i profesjonalistki, które nas słuchają, idą w świat. Do czego chcesz je zachęcić, jeżeli chodzi o negocjacje w biznesie i nie tylko, aby łatwiej było im osiągać swoje cele?
Jaką dasz radę kobietom, które pracują: na etacie lub prowadzą firmę – mniejszą lub większą? To może być coś, czego Ty się nauczyłaś/nauczyłeś lub coś co obserwujesz w zmieniającym się świecie i uważasz, że warto wziąć pod uwagę.

10	Gdzie cię szukać i po co? Jak Cię znaleźć?
Słuchaczki będą czerpać mnóstwo inspiracji z tego, co mówisz. Możliwe, że będą chciały skontaktować się z Tobą i zadać pytania. Jak osoby słuchające tej rozmowy mogą Cię znaleźć?



Dodatkowo:
Jeżeli się zgodzisz przeanalizować razem ze mną któreś z Twoich negocjacji – przygotować strategię do nadchodzących rozmów lub przeanalizować przebieg rozmów, które już się odbyły i wyciągnąć wnioski – będę ci bardzo wdzięczna, ponieważ w ten sposób audycja z Tobą będzie nie tylko inspirować, ale także edukować kobiety, które szukają tej wiedzy.
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