Negocjacje kupieckie od kulis

Szkolenie zawiera kompendium wiedzy i umiejetnosci z zakresu negocjacji kupieckich. Uczestnik poznaje techniki
i strategie negocjacyjne stosowane i polecane przez $wiatowe] stawy negocjatorow i specjalistéw od taktyki
negocjacyjnej, takich jak: Jim Henning, Gavin Kennedy, Dariusz Swierk i Robert Cialdini. Poznaje triki stosowane przez
sprzedawcow, uczy sie omijac¢ putapki negocjacyjne, dowiaduje sie jak rozpoznawac i interpretowaé sygnaty werbalne
i niewerbalne a takze jak w sposéb zaplanowany maksymalizowa¢ swadj zysk.

Zasadnicza rdznica pomiedzy tym szkoleniem a programowo zblizonymi szkoleniami: ,Sztuka negocjacji” oraz , Techniki
negocjacyjne”, polega na tym, ze scenariusz szkolenia skonstruowany jest w taki sposéb, by kulisy gier negocjacyjnych
poznac z perspektywy kupca i od tej wtasnie trony nauczy¢ sie je wykorzystywac.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegélnosci dla osob, Po szkoleniu uczestnicy:

ktore spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: @ Potrafig w sposéb rzetelny, korzystajac z konspektu Nego-

@ Do ich obowiazkéw nalezy dokonywanie zakupéw. SMART, zaplanowac proces negocjacji.

@ Na co dzier negocjuja, lecz osiagane przez nich rezultaty @ Znajg i stosujg w praktyce fundamentalne zasady
nie sg zadowalajace. negocjacji.

@ Osiagajg dobre wyniki w negocjacjach, lecz zawdzieczaja @ Podczas negocjacji koncentruja sig na wyszukiwaniu WOZ
to gtéwnie szczesciu i intuicji, poniewaz nie posiadaja (wspdlnych obszaréw zainteresowania).
ustruk.tury.zowanej wiedzy na temat technik ® Znajg techniki negocjacyjne stosowane w sprzedazy
negocjacyjnych. . ) . i

i potrafig na nie reagowac.

@ Ich praca. w najblizszej przysztosci zwigzana bedzie ® 7Znajg i stosujg w praktyce najskuteczniejsze techniki
z zakupami. o S

negocjacji kupieckich.

® Sprzedaj produkty i ustugi, i chcnelllby poz.nac tGChm,kl &€ Potrafig w sposéb kontrolowany stosowac impas.
stosowane przez drugg strone by méc na nie skutecznie
reagowac. @ Wiedzg na czym polega BATNA i zawsze podczas

negocjacji majg w zanadrzu alternatywne rozwigzanie.
@ Maja zbyt twardy (roszczeniowy) lub zbyt miekki (ulegty) gocac) 1 Y 2

styl negocjacyjny, przez co ich negocjacje konczg sie ® 7Znajg swoj indywidualny styl negocjacyjny i potrafig
czesto impasem lub zbyt duzymi ustepstwami. dostosowac go do stylu drugiej strony.

@ Chciatyby lub powinny zwiekszyé swojg skutecznosé jao @ Zawsze dazg do zakoAczenia negocjacji obopdinym
negocjatorzy. zwyciestwem.

Podczas szkolenia uczestnicy wezmg udziat w az 3 symulacjach negocjacji, z ktérych kazda bedzie miata na celu
utrwalenie kolejnej porcji umiejetnosci i zostanie poddana rzetelnemu feedbackowi. Ostatnia symulacja,
podsumowujgca szkolenie, zostanie nagrana na video i, wraz z komentarzami trenera, bedzie dostepna dla
uczestnikdw po zakonczeniu szkolenia.



Program szkolenia
Dzien 1
Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

Negocjacje jako proces. Omoéwienie kazdego z czterech etapdéw negocjacji wg G.
Kennedy’ego: przygotowania, debaty, propozycji i ugody.

Planowanie negocjacji — wypetnianie arkusza negocjacyjnego Nego-SMART. Uczestnicy ucza
sie procesowego podejscia do planowania strategii i taktyki negocjacyjne;.

Negocjacja jako wymiana — wady i zalety podejscia.

Gra negocjacyjna oparta na modelu decyzyjnym Johna Nasha — porédwnanie trzech podejs¢
do negocjacji: win-lose, win-win, compromise.

Wspdlne Obszary Zainteresowania WOZ oraz ich funkcja w negocjacjach.
Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem arkusza Nego-SMART.

Perswazja werbalna - pytania z zakresu wyboru pozornego przez alternatywe, kontrast
i prowokacje.

Impas strategiczny — kiedy i w jaki sposéb stosowac.

Techniki wychodzenia z impasu (na pdzniej, mozliwosci, sprawy zasadnicze, hipoteza,
sprzymierzeniec, zmiana miejsca itp.)

Symulacja negocjacji 1 na 1 z wykorzystaniem technik wychodzenia z impasu.
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Omoéwienie symulacji, feedback dla uczestnikdéw, podsumowanie pierwszego dnia.
Dzien 2
@ Przypomnienie informacji z dnia pierwszego.

@ Pojecie BATNA, styl negocjacyjny, strategia negocjacyjna i technika negocjacyjna —
rozréznienie.

@ Praktyczne zastosowanie BATNA podczas negocjacji — przyktady.
@ styl twardy, miekki i rzeczowy — autodiagnoza preferowanego stylu.

@ 16 zasad negocjacyjnych wg Jima Henninga — zasady stanowg absolutny fundament pod
kazde profesjonalne negocjacje.

@ Gry negocjacyjne bazujgce na zasadach wywierania wptywu spotecznego wg Dariusza
Swierka i Roberta Cialdiniego, stosowane przez kupcéw i sprzedawcéw.

@ Rozpoznawanie i reagowanie na techniki negocjacyjne — co robi¢ zeby nie daé sie
zmanipulowac, w jaki sposob reagowac kiedy druga strona gra nie fair.

@ Symulacja negocjacji w zespotach nagrywane na video, z wykorzystaniem zasad Henninga
oraz poznanych gier negocjacyjnych.

@ odtworzenie filméw, omdwienie symulacji, feedback dla uczestnikow.

@ Podsumowanie szkolenia.



