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Distance selling - negocjacje
handlowe

Negocjacje w biznesie budza wiele stresu, emocji. Dla
jednych sg niemitg koniecznoscia, dla innych wyzwaniem,
dla jeszcze innych - Swietng gra, rywalizacjg albo czyms
naturalnym. Negocjacje prowadzone w trybie zdalnym, sg
podwdjnym wyzwaniem, budzgcym dodatkowy stres,
wywotany potencjalnymi trudnosciami technicznymi. Dobry
negocjator powinien umie¢ zachowac sie w kazdej sytuacji,
a wiec jego portfolio technik i metod powinno by¢ szerokie.
Jednak to réwniez od negocjatora, i jego oceny sytuacji oraz
postawionego celu, ostatecznie zalezy wybor narzedzi jakie
zastosuje i postawe w negocjacjach jaka przyjmie. Warto
wiec mie¢ petng swiadomos¢ zalet i konsekwencji
stosowania konkretnych technik negocjacyjnych. Wazne
jest takze, aby umiec oceni¢ swdj potencjat, swoje mocne i
stabe strony, po prostu poznac siebie oraz wykorzystac te
wiedze w celu rozwoju umiejetnosci negocjacyjnych w
biznesie.
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Przeznaczenie szkolenia

Szkolenie dedykowane kazdemu, kto chce pozna¢ systemy prowadzenia negocjacji zdalnych na

najwyzszym poziomie profesjonalizmu

. Korzysci wynikajgce z ukohczenia szkolenia

Po ukohczeniu zajec¢ uczestnik:

¢ Potrafi swobodnie postugiwac sie technikami i narzedziami negocjacji.

¢ Potrafi kontrolowa¢ emocje podczas negocjacji zdalnych.

¢ Dysponuje metodami zwiekszajgcymi Swiadomos¢ wiasnych postaw i postaw partnera

negocjacyjnego.
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Wie jak unika¢ zagrozeh podczas negocjacji zdalnych.

Dysponuje narzedziami umozliwiajagcymi mu osiggniecie najwyzszego stopnia efektywnosci
negocjacyjnej.

Wie jak budowa¢ dtugotrwate dobre relacje w negocjacjach.

Wie jak rozwigzywac konflikty w procesie negocjacji.

Skutecznie zarzgdza procesem negocjacji.

Zastosowane metody pracy oddziatujg na postawy uczestnikéw. Pomiar gtebokosci zmiany w postawach

jest mozliwy w miejscu pracy uczestnikéw.

Po ukonczeniu zajec¢ uczestnik:

Potrafi swobodnie postugiwad sie technikami i narzedziami negocjacji.

Potrafi kontrolowa¢ emocje podczas negocjacji zdalnych.

Dysponuje metodami zwiekszajgcymi Swiadomos¢ wiasnych postaw i postaw partnera
negocjacyjnego.

Wie jak unika¢ zagrozeh podczas negocjacji zdalnych.

Dysponuje narzedziami umozliwiajgcymi mu osiggniecie najwyzszego stopnia efektywnosci
negocjacyjnej.

Wie jak budowa¢ dtugotrwate dobre relacje w negocjacjach.

Wie jak rozwigzywac konflikty w procesie negocjacji.

Skutecznie zarzadza procesem negocjacji.

Zastosowane metody pracy oddziatujg na postawy uczestnikéw. Pomiar gtebokosci zmiany w postawach

jest mozliwy w miejscu pracy uczestnikéw.

Oczekiwane przygotowanie stuchaczy

Szkolenie nie wymaga wczesniejszego przygotowania.

O
Jezyk szkolenia

szkolenie: polski

materiaty: polski

Czas trwania

3 dni/ 15 godzin
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Agenda szkolenia

Modut 1

Negocjacje F2F i DS - rdznice

¢ Warunki skutecznych negocjacji w trybie zdalnym

¢ Rodzaje sprzedazy zdalnej?

¢ Dlaczego warto sprzedawac zdalnie?

e Etapy negocjacji DS vs. F2F

e Potrzeby i oczekiwania Klientéw w negocjacjach zdalnych
o Small talk, proaktywnos¢, relacje podczas spotkan zdalnych
e Znaczenie i sens negocjacji / Cechy dobrego negocjatora
¢ Kluczowe czynniki sukcesu w negocjacjach zdalnych

¢ Cele negocjacji zdalnych i ich znaczenie

¢ Obszar negocjacyjny

¢ |dentyfikacja Zrédet sity w negocjacjach

e Okreslenie mocnych stron i szans rozwojowych

Modut 2

Przygotowanie do negocjacji zdalnych

¢ Profesjonalista w negocjacjach, dba o wtasny plan dziatan!
e Twoje stanowisko, jakie sg Twoje cele?

¢ O co chodzi drugiej stronie?

e Arkusz przygotowania do negocjacji

¢ Jak przewidzie¢ ruchy negocjatora? Praktyczne wskazowki
¢ Przygotowanie techniczne negocjacji zdalnych

Modut 3
Narzedzia komunikacji w negocjacjach
e Poczta e-mail
o Platforma do spotkan zdalnych
¢ Kalendarz, telefon
e Zaproszenie do stotu rozméw
e Agenda spotkania negocjacyjnego
¢ Btedy w negocjacjach zdalnych
¢ Dlaczego czasem sie nie rozumiemy? Analiza btedéw komunikacyjnych
Modut 4

Distance selling - negocjacje handlowe
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Strategie w negocjacjach zdalnych
e Taktyki negocjacyjne
¢ Sposoby diagnozowania styléw negocjacyjnych
¢ Oddziatywanie na ,ja“ mojego klienta - podstawg dobrych negocjacji jest poznanie drugiej strony
¢ Jak przedstawiane intencje pomagajg w negocjacjach?
¢ Moja sita w negocjacjach
¢ Pozytywne nastawienie to potowa sukcesu!
¢ Umiejetnos¢ kontrolowania przebiegu negocjacji
e Metoda lejka - jak moge jg wykorzystac?
e Metody aktywnego stuchania
Modut 5
Trudne sytuacje w negocjacjach zdalnych

¢ Problemy techniczne
e Manipulacje i gry negocjatoréw
¢ Radzenie sobie z niezadowolonym rozméwca
e Agresywny partner negocjac;ji
e Sztywnos¢ stanowisk i nieche¢ do kontynuacji rozméw
¢ Nauka rozpoznawania taktyk negocjacyjnych:

o Niepetne petnomocnictwo

o Krakowskim targiem

o Skubanie

o Dobry policjant / zty policjant

o Polityka czynéw dokonanych

o Optyk z Brooklynu

o Ostatni mur

o Presja czasu

o Pozorne ustepstwa

o Plasterki Salami

o Spadajace krople
e Szachowe strategie negocjacyjne
e Cwiczenia praktyczne
Modut 6

Specyfika negocjacji grupowych w trybie zdalnym

¢ Budowanie zespotdw negocjacyjnych
e Komunikacja w zespotfach negocjacyjnych
¢ Role merytoryczne i taktyczne w zespole

Skuteczne techniki negocjacji zdalnych / Praktyczne symulacje

Wspétpraca zespotowa przy stole rozméw
e Potega stéw, czyli przekonywujacy jezyk negocjacji grupowych
¢ Jak przedstawi¢ swojg propozycje jasno, przejrzyscie i przekonywujgco?
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e Pytania, pytania, pytania... ¢wiczenie umiejetnosci zadawania pytaf wzmacniajacych przewage zespotu
negocjacyjnego

¢ Negocjacje konfliktowe - gra biznesowa

Modut 7

Analiza zachowan negocjacyjnych na zakonczenie rozméw

Sygnaty zakupowe
e Decyzja w procesie sprzedazy zdalnej

Kontraktowanie dziatan i terminéw

Eliminowanie ,pustych przebiegéw”

Podsumowanie rozméw - ustalanie terminéw, ceny, sposobu dostawy, dziatah posprzedazowych, inne wg
sugestii...



