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Skuteczne Szkolenia Sprzedazowe

Negocjacje handlowe
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CELE SZKOLENIA

Nastawienie na prowadzenie negocjacji dajgcych obu stronom poczucie wygranej
Swiadomos¢ roli przygotowan do negocjacji jako waznego etapu procesu negocjacyjnego
Opanowanie umiejetnosci wypracowywania rozwigzan

Opanowanie umiejetnosci analizy interesdw i stanowisk obu stron

Praktyczne wykorzystywanie takich poje¢ jak: pierwsza oferta, poziom aspiracji, BATNA
Praktyczne wykorzystanie metod wywierania wptywu w procesie negocjacji

Opanowanie umiejetnosci radzenia sobie z probami manipulowania podczas negocjacji
Opanowanie zasad prowadzenia negocjacji cenowych

Opanowanie ztotych zasad udzielania rabatéw

Praktyczne zastosowanie poznanych zasad i technik prowadzenia negocjacji handlowych

Opanowanie techniki zamykanie sprzedazy

Szkolenie prowadzone jest zgodnie z zatozeniem, ze cztowiek uczy sie zaréwno na poziomie

Swiadomym, jak i nieswiadomym, indywidualnie i w grupie, poprzez analize i synteze oraz poprzez

nabywanie nowej wiedzy i wykorzystanie wiedzy juz posiadanej. Dlatego podczas szkolenia

wykorzystywane sg nastepujgce metody:
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Cwiczenia indywidualne i grupowe

Studia przypadkéw

Testy, kwestionariusze i formularze autoanalizy
Prezentacje multimedialne

Filmy dokumentalne i fabularne

Krotkie wykfady interaktywne
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ZAKRES PROGRAMOWY

e Negocjacje jako elementy procesu sprzedazy
e Negocjacje pozycyjne: podejscie miekkie i podejscie twarde
o Negocjacje w okdl meritum — ukierunkowanie na rozwigzywania
e Proces przygotowania sie do negocjacji: argumenty i kontrargumenty. Przewidywanie
faktycznych intereséw drugiej strony,
e Trzy etapy negocjacji: Otwarcie, gra srodkowa, finalizacja
e Przewidywanie zachowan i postaw
e Dolna Linia i BATNA — zastosowanie w negocjacjach handlowych
e Triki i manipulacje w negocjacjach
o Najczesciej stosowane triki i manipulacje
o Odczytywanie préb manipulacji
o Obrona przed manipulacja
o Zamiana sytuacji niekorzystnej na korzystng dla handlowca
e Ustepstwa racjonalne i emocjonalne i planowanie ustepstw
e Taktyki negocjacji ceny
o Zmiana ceny, obrona ceny
o Jak przedstawié cene, jak broni¢ ceny
o Zamiana wartosci cenowej na innego rodzaju wartosci
o Manipulacje cenowe i jak sie przed nimi bronié
o Ztote zasady udzielania rabatdéw
o Wywieranie wptywu w procesie negocjacji
e Techniki finalizacji sprzedazy
e Studia przypadkdw i ¢wiczenia
o Woprowadzenie do negocjacji — gra negocjacyjna
o Planowanie negocjacji

o Analiza stanowisk i oczekiwan — ¢wiczenie
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o Test—zachowanie w konflikcie — mocne i stabe strony

o Zachowania klientéw w negocjacjach — ¢wiczenie

o Negocjacje twarde i i miekkie — studium przypadku

o Negocjacje wokdt meritum — studium przypadku

o BATNA i Dolna Linia — ¢wiczenia

o Negocjacje cenowe — ¢wiczenia

o Symulacja prawdziwych negocjacji cenowych— studium przypadku — scenki
o Udzielanie rabatow — ¢wiczenie

o Manipulacje w negocjacjach — ¢wiczenia

o Negocjacje z klientem — gra negocjacyjna

WYCENA
6400 zt netto
Cena szkolenia obejmuje:
v Przed szkoleniem - zbadanie wiedzy uczestnikdw szkolenia poprzez rozesfanie

anonimowych ankiet
v Dojazd trenera na miejsce szkolenia
v Doprecyzowanie programu szkolenia do potrzeb klienta
v Materiaty szkoleniowe
v Przeprowadzenie szkolenia w siedzibie klienta

v Wydanie certyfikatow

Powyzsza propozycja nie stanowi oferty w rozumieniu prawa.
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