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SItA ZESPOLU

Program: »ABC skutecznych negocjacji z klientem” — warsztat

z kamera — 2 dni — poziom podstawowy i Sredniozaawansowany

Dla kogo?:

Kadra Handlowa, Stuzby sprzedazowe w Organizacjach, Pracownicy, ktérzy majg kontakt
z Klientami zaréwno od strony sprzedazy jak i obstugi

Rezultaty szkolenia:

Dowiesz sie jak wyglgda efektywny proces negocjacji

Zrozumiesz, dlaczego klienci nie chcg kupié od Ciebie

Nauczysz sie przekonywac Klientéw do Twoich opcji

Dowiesz sie jak pozyskiwaé niezbedne informacje od Klienta, aby przekona¢ go do zakupu
Bedziesz umiat dopasowac wtasciwie swojg strategie negocjacyjng do oczekiwan klientow
Przestaniesz bac sie podstawowego zastrzezenia ,ZA DROGO”...

Dowiesz sie jak wywiera¢ wptyw na rozmoéwcow.

Metody realizacji:

Cwiczenia indywidualne
Cwiczenia zespotowe
Symulacje

Case study
Interaktywny wyktad
Testy

Sesje z kamera.
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Program szkolenia:

Modut 1: Runda otwarcia — ok. 0,5 h

Przedstawienie celéw i planu zajec.
Ustalenie regut wspétpracy.
Poziomy kompetencji cztowieka i ich wykorzystanie w sprzedazy.

Sposoby prowadzenia modutu:
Przedstawienie sie prowadzacego oraz uczestnikbw, programu oraz metod pracy,

zastosowanie ¢wiczen tzw. ,lodotamaczy” w celu pokonania barier wewnetrznych, pisemne ustalenie
zasad pracy.

Uzycie ¢wiczen umystowych, majacych na celu przedstawienie psychologicznego postrzegania

rzeczywistosci przez uczestnikdow, jako inspiracja do wprowadzenia zmian w ich mentalnosci
i postawie.
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Modut 2: Negocjacje z klientem, czym s3 i jak je efektywnie zaplanowac? —ok. 1,5 h

7  Definicja i cele negocjacyjne.
7 Budowa procesu negocjacyjnego.
7  Fazy negocjacji.

Sposoby prowadzenia modutu:
Przedstawienie w formie interaktywnej prezentacji, zagadnier zwigzanych z budowg i analizg procesu
negocjacyjnego. Wstep do warsztatowego spojrzenia w schemat zadan negocjatora. Przedstawienie
zasad prawidtowego przygotowania do dziatania. Cwiczenia z uczestnikami.
Przeprowadzenie mikro-scenek warsztatowych z wybranymi uczestnikami obrazujgcych
przedstawiajgcych zespot przygotowany i nieprzygotowany do negocjacji.

Modut 3: Elementy skutecznych negocjacji— ok.2 h

7 Czynniki wspierajace i destabilizujgce proces negocjacji.

7 Zasady przygotowania sie do rozmoéw i spotkan z klientami.
77 BATNA — system celéw wtasnych i klienta. Case study.

7 Przewaga negocjacyjna w rozmowach.

Sposoby prowadzenia modutu:
Cwiczenia z grupa podkreslajgce wptyw otoczenia negocjacyjnego i jego znaczenia na proces dobrych
negocjacji.
Woyjasnienie zasad panujgcych w percepcji ludzkiej w obszarze postrzegania i interpretacji otoczenia.
Wskazanie praktycznych metod unikania podstawowego btedu, jakim jest brak przygotowania do
spotkania i rozmow.
Omowienie konkretnych przyktadéw z grupy, cel wtasny i przeciwnika vs sita alternatywnej
mozliwosci BATNA.
Ustalanie celéw alternatywnych oraz zdobywanie przewagi negocjacyjnej. Potrzeba elastycznosci i jej
wptyw na wynik negocjacji — ¢wiczenia.

Modut 4: Strategia i Taktyka, — ktora, kiedy zastosowac? Ok. 2 h

7 Dobdr strategii negocjacyjnej vs typologia klientéw i dziatan.
7% Taktyka i jej zastosowanie. Przyktady i éwiczenia.

Sposoby prowadzenia modutu:
Przedstawienie gtéwnych nurtéw i charakterystyk strategii oraz taktyk, jakimi powinni kierowac¢ sie
negocjatorzy.
Teoretyczne przedstawienie technik wyboru witasciwej drogi negocjacyjnej oraz omdwienie kryteriow
jej wyboru. Krétkie inscenizacje negocjacyjne na bazie studium przypadku.

Modut 5: Klient — nieprzyjaciel czy partner? —ok. 2 h

7 Typologia ludzi wedtug Junga.

7  Test osobowosci MBTI.

7 Ekstrawertyk, a introwertyk, czyli rézne style dostosowania sie do rozmdéwcy.
7 Charakterystyki postaci negocjacyjnych. Case study.
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Sposoby prowadzenia modutu:
Przedstawienie i przeéwiczenie technik odgrywania rél w rozmowach negocjacyjnych. Zbudowanie
z grupg konkretnych schematéw zachowan rozméwcéw typowych dla danej—branzy z uzyciem
scenariuszy zachowan i rol.
Interaktywne uzupetnienie wiedzy na bazie wybranych przypadkéw z obszaru cech i zachowan ludzi -
prezentacja. Przeprowadzenie testu: wtasny typ osobowosci.

Modut 6: Komunikacja werbalna i niewerbalna wykorzystywana w negocjacjach
ok.2,5h

7 Podziat i znaczenie obu form kontaktu.
7 Réznice w mocy przekazu informacyjnego w zaleznosci od przyjetej formy.
7 Mowa ciata — narzedzia do ,czytania cztowieka”.

Sposoby prowadzenia modutu:
Interaktywny wyktad na temat rozpoznawania i analizowania tresci informacji, charakterystyki gtosu
oraz przekazéw ciata rozméwecy. Cwiczenia grupowe ze scenkami praktycznymi z obszaru stosowania
narzedzi werbalnych i niewerbalnych, czyli jakich stéw uzywaé oraz jakie komunikaty celowo
i nieswiadomie przesytamy swoim ciatem.
Cwiczenia z putapkami komunikacyjnymi w sytuacjach pozorowanych. Przyktady wtasne trenera oraz
uczestnikdw warsztatu.

Modut 7: Socjotechniki negocjacyjne oraz ich zastosowanie w rozmowie z klientem
-0k.2,5h

7 Przedstawienie 10-ciu podstawowych i zaawansowanych trickdéw, sposobdw i psychotechnik
wywierania wptywu oraz przyktady ich zastosowania.

7#  Ztote zasady skutecznych negocjacji.

7% Mikro-scenki na podstawie studium przypadkéw grupy z uzyciem poznanych narzedzi.

7 Cwiczenia z kamera.

Sposoby prowadzenia modutu:
Przeprowadzenie mikro-scenki obrazujacej dotychczasowy model negocjacji na bazie konkretnego
przyktadu z grupy.
Przedstawienie grupie kilkunastu skutecznych socjotechnik i negocjacyjnych zachowan wraz z ich
omoéwieniem i przeéwiczeniem w parach oraz grupach.
Cwiczenia, studium przypadku, mikro-scenki z uwzglednieniem specyfiki grupy z uzyciem wszystkich
¢wiczonych elementéw warsztatu. Indywidualna analiza przypadkow z grupy.

Modut 8: Elementarz negocjatora—ok. 2,5 h

7  Wywieranie presji.

7 Sterowanie stresem.

7 Asertywnos¢ w stuzbie negocjacji.
7 Zachowania negocjacyjne - testy.
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Sposoby prowadzenia modutu:
Interaktywny wyktad przeplatany ¢wiczeniami indywidualnymi zwigzany z innymi elementami
negocjacji, jakimi sg czynniki asertywnosci, presji. Skuteczne sposoby na roztadowanie stresu
zwigzanego z rozmowami.
Przeprowadzenie i omodwienie testédw umiejetnosci negocjacji oraz indywidualnych aspektéw
osobowosci uczestnikow.

Modut 9: Pomost w przysztosé — ok. 0,5 h

7 Co wykorzystam w przysztosci?
7 Podsumowanie szkolenia. Sesja pytan i odpowiedzi.
7# Rekomendacje do nastepnych dziatar rozwojowych
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