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Negocjacje handlowe - gra
czy sztuka wtasciwe;
komunikacji - szkolenie on-
line

Warsztaty negocjacji dostosowane sg do aktualnych
wyzwan handlowcoéw oraz oséb, ktére uczestniczg w
procesie negocjacyjnym.
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| |
Przeznaczenie szkolenia

Szkolenie skierowane do 0séb zajmujacych sie sprzedazg oraz zespotéw handlowych, menedzeréw i
leaderédw zarzadzajacych podlegtymi handlowcami. Do uczestnictwa zachecamy takze inne osoby
zainteresowane nabyciem wiedzy i rozwojem umiejetnosci negocjacyjnych.

. Korzysci wynikajace z ukonczenia szkolenia

Po ukonczeniu zaje¢ uczestnik:

» Potrafi swobodnie postugiwac sie technikami i narzedziami negocjacji.

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

o Wie, jak unika¢ zagrozen podczas negocjacji.

¢ Dysponuje narzedziami umozliwiajgcymi mu osiggniecie najwyzszego stopnia efektywnosci
negocjacyjnej.

e Wie, jak budowa¢ dtugotrwate, dobre relacje w negocjacjach.

e Wie, jak rozwigzywad konflikty w procesie negocjaciji.

e Skutecznie zarzadza procesem negocjacji.
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Oczekiwane przygotowanie stuchaczy

Nie jest wymagane

»
Jezyk szkolenia

e Szkolenie: polski
e Materiaty: polski

Czas trwania

2 dni/ 12 godzin

Agenda szkolenia

1. Styl w negocjacjach w praktyce
e Czym s negocjacje? Mysliwi - style prowadzenia negocjacji.
e Postawy (style) negocjacyjne - mini-wykfad + test.
¢ Style negocjacyjne vs. klasyfikacja klientéw - mini-wyktad + quiz.
1. Przygotowanie negocjac;ji
* Negocjacje pozycyjne - gra ,Dziatka” - gra negocjacyjna w parach.
¢ Analiza wynikdw gry negocjacyjnej z komentarzem trenera.
¢ Pojecia negocjacyjne - mini-wyktad.
¢ Przygotowanie do negocjacji - mini-wyktad.
¢ Przebieg negocjacji
1. Jak negocjowac? - mini-wyktad + dyskusja.
* Percepcja - gra ,Ustalanie faktéw” - ¢wiczenie indywidualne z warsztatem trenerskim.
e Sztuka zadawania pytan - Metoda SPIN - ¢wiczenie indywidualne + feedback trenera.
¢ Bariery w komunikacji - dyskusja.
e Emocje - mini-wyktad.
¢ Aktywne stuchanie - mini-wykfad + dyskusja.
e Koncentracja na interesach - mini-wyktad + dyskusja.
¢ Obiektywne kryteria oceny - mini-wyktad + dyskusja.
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Twarde negocjacje

Triki negocjacyjne - mini-wyktad + dyskusja.

Gra krzeset - pozycje negocjacyjne - film + mini-wyktad + dyskusja.
Gesty i ich znaczenie - ¢wiczenie indywidualne + feedback trenera.
Trudne sytuacje negocjacyjne

Impas - mini-wyktad + dyskusja.

Ustepstwa - mini-wyktad + dyskusja.

Negocjacje problemowe

Gra negocjacyjna: ,Podziat dochodéw z loterii” - negocjacje wielostronne ztozone.
Analiza przebiegu gry.

Warunki niezbedne do rozpoczecia negocjacji - mini-wyktad + dyskusja.

. Negocjacje z monopolista

Gra negocjacyjna: ,Negocjacje z monopolistg Durian” - negocjacje uczestnikéw z trenerem.
Analiza przebiegu gry.

Fazy negocjacji - mini-wyktad + dyskusja.

Scenariusz prowadzenia negocjacji z monopolista 2 - mini-wyktad + dyskusja.

. Sztuka perswazji w negocjacjach

Metaprogramy - case study + dyskusja.
Typologie osobowosci - mini-wyktad + test uczestnikdw + dyskusja

. Sztuka argumentacji w negocjacjach

»A gdyby tak ..."” - Instrukcja do warsztatu uczestnikéw + losowanie tematéw prezentacji indywidualnych +
przygotowanie prezentacji tematu przez uczestnikéw.

JA gdyby tak ..."” - prezentacje tematéw przez uczestnikéw + feedback trenera.



