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Poziom I: Profesjonalne negocjacje handlowe — 2 dni

Szanowni Panstwo,

Negocjacje sg jednym z kluczowych elementéw wspdétczesnego biznesu. O ich skutecznosci
decyduje nie tylko doswiadczenie, ale przede wszystkim odpowiednie przygotowanie, wtasciwy doboér
strategii oraz umiejetnos¢ budowania przewagi negocjacyjne;.

Poziom | Akademii Negocjatora 360° — Profesjonalne negocjacje handlowe to kompleksowy
warsztat rozwijajacy praktyczne kompetencje prowadzenia negocjacji biznesowych. Uczestnicy ucza
sie Swiadomie planowac proces negocjacyjny, wykorzystywac skuteczne strategie i taktyki, prowadzic
rozmowy z wykorzystaniem narzedzi perswazji oraz broni¢ wartos$ci wtasnych propozycji.

Warsztat ma charakter praktyczny. Wiekszos$¢ éwiczen i symulacji realizowana jest w oparciu o
rzeczywiste sytuacje negocjacyjne wystepujgce w Organizacji Zleceniodawcy, dzieki czemu uczestnicy
wypracowujg rozwigzania mozliwe do zastosowania bezposrednio po zakonczeniu szkolenia.

W oparciu o nasze doswiadczenia identyfikujemy 5 najczesciej wystepujacych wyzwan:

1. Negocjatorzy rozpoczynajg rozmowy bez odpowiedniego przygotowania i jasno okreslonych
celow.

Zbyt szybko ulegaja presji ceny, czasu lub oczekiwaniom drugiej strony.

Intuicyjnie dobieraja strategie i taktyki negocjacyjne, zamiast Swiadomie zarzadza¢ procesem.
Maja trudnos¢ z rozpoznawaniem i neutralizowaniem technik perswazji oraz manipulacji.
Koncentrujg sie na doraznych ustepstwach zamiast budowac trwate i korzystne porozumienia.

O Sl

Czego najczesciej brakuje Handlowcom?

77 Umiejetnosci profesjonalnego przygotowania do negocjacji oraz budowania przewagi jeszcze
przed rozpoczeciem rozmoéw.

7 Swiadomego doboru strategii i taktyk negocjacyjnych do konkretnej sytuacji biznesowe;j.

77 Skutecznych metod obrony wtasnych intereséw bez niepotrzebnych ustepstw i utraty wartosci.

7 Kompetencji rozpoznawania oraz reagowania na techniki perswazji i manipulacji stosowane
przez drugg strone.

7 Pewnosci siebie i konsekwencji w prowadzeniu negocjacji pod presjg czasu, ceny i silnych

emoc;ji.

Dlatego proponujemy program rozwijajgcy praktyczne kompetencje przygotowania, prowadzenia
i finalizowania skutecznych negocjacji biznesowych z wykorzystaniem sprawdzonych strategii, taktyk
oraz narzedzi perswazji.

Dla kogo?

7 Handlowcy i Przedstawiciele # Pracownicy odpowiedzialni za
Handlowi. uzgadnianie warunkow wspotpracy

7# Key Account Managerowie. handlowej, cen, termindw oraz

7 Doradcy Techniczno-Handlowi. kontraktéw.

7# Menedzerowie oraz osoby # Osoby chcace rozwijaé praktyczne
prowadzgce negocjacje z Klientami i kompetencje skutecznego
Partnerami biznesowymi. prowadzenia negocjacji biznesowych.
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Rezultaty szkolenia:

Po zakonczeniu programu uczestnicy:
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Profesjonalnie przygotowuja sie do negocjacji, wyznaczajac cele oraz budujgc wiasng przewage
negocjacyjng,

Swiadomie dobierajg strategie i taktyki negocjacyjne do sytuacji oraz stylu dziatania drugiej
strony,

Skutecznie wykorzystujg techniki perswazji i prowadzg rozmowy z wiekszg pewnoscig siebie,
Efekywnie bronig ceny, warunkéw wspétpracy oraz wtasnych intereséw bez pogarszania relacji
biznesowych,

Rozpoznajg i reagujg na najczesciej stosowane techniki manipulacji oraz presji negocjacyjnej,
Prowadza negocjacje w sposdb zwiekszajgcy prawdopodobieristwo osiggniecia trwatych i
korzystnych porozumien.

Metody realizacji:

Cwiczenia indywidualne. 77 Testy i autodiagnozy z oméwieniem.
Cwiczenia zespotowe. # Scenki sprzedazowe z kamera.
Symulacje rozméw sprzedazowych. #  Analiza rzeczywistych sytuacji

Case study. uczestnikow

Interaktywny wyktad.
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Program warsztatu

Modut 1. Fundament skutecznych negocjacji

Cel modutu: Poznanie procesu negocjacyjnego oraz zasad profesjonalnego przygotowania do
rozmow.
Istota negocjacji i ich rola w biznesie.
Cele negocjacyjne i ich prawidtowe wyznaczanie.
Fazy procesu negocjacyjnego.
Najczestsze btedy negocjatoréw.
Przygotowanie do negocjacji jako fundament sukcesu.
o Modele i techniki
o Model procesu negocjacyjnego.
o SMART negocjacyjny.
o Checklista przygotowania GM.
Cwiczenie: ,Negocjacje zaczynajy sie przed spotkaniem”. Uczestnicy opracowujg plan
przygotowania do rzeczywistych negocjacji prowadzonych w Organizacji Zleceniodawcy,
identyfikujac cele, ryzyka oraz mozliwe scenariusze rozwoju rozmow.
Warsztat praktyczny
o Analiza rzeczywistych procesdw negocjacyjnych Organizacji Zleceniodawcy.
o Praca na autentycznych sytuacjach zgtoszonych przez Uczestnikéw.
o Projektowanie strategii negocjacyjnych dla biezgcych wyzwan biznesowych.
o Konsultacje i rekomendacje trenerskie.
Narzedzie wdrozeniowe
o Arkusz Przygotowania do Negocjacji dostosowany do specyfiki proceséw
negocjacyjnych Organizacji Zleceniodawcy.

www.grupamanagerska.pl




C 1
4 GRUPA
7/ MANAGERSKA L Op

STANDARDY

Modut 2. BATNA i budowanie przewagi negocjacyjnej il Sl Rl

7# Cel modutu: Budowanie sity negocjacyjnej poprzez swiadome przygotowanie alternatyw.
# BATNA.
# Cele minimalne i optymalne.
7 Przewaga negocjacyjna.
7 Analiza drugiej strony.
# Przygotowanie wariantéw.
# Modele i techniki
o BATNA.
o ZOPA.
o Mapa intereséw.
7# Cwiczenie: ,Moja BATNA”. Uczestnicy opracowuja wiasne BATNA dla rzeczywistych negocjacji
prowadzonych z Klientami lub Dostawcami oraz analizujg alternatywne scenariusze dziatania.
77 Warsztat praktyczny
o Budowanie BATNA dla rzeczywistych negocjacji Organizacji.
o Analiza sity negocjacyjnej stron.
o Studium przypadkéw zgtoszonych przez Uczestnikdw.
o Konsultacje trenerskie.
7 Narzedzie wdrozeniowe: Karta BATNA przygotowana do wykorzystania w codziennej praktyce
negocjacyjnej.

Modut 3. Strategie, taktyki i perswazja

77 Cel modutu: Dobér wiasciwej strategii i taktyki do sytuacji negocjacyjne;j.
7 Strategie negocjacyjne.
7 Taktyki negocjacyjne.
7  Perswazja.
7" Wspodtpraca czy rywalizacja? Test Kilmanna z oméwieniem indywidualnym.
7" Elastyczno$é negocjatora.
7 Modele i techniki
o Strategia Win-Win.
o Strategia rywalizacji.
o Techniki perswazyjne.
o Taktyki ustepstw.
7 Cwiczenie: ,Ktéra strategie wybraé?”. Projektowanie strategii negocjacyjnych dla
autentycznych sytuacji biznesowych wystepujacych w Organizacji Zleceniodawcy.
7" Warsztat praktyczny
o Symulacje negocjacji przygotowane na podstawie rzeczywistych case'dw Organizacji.
o Analiza skutecznosci zastosowanych strategii.
o Informacja zwrotna od trenera.
o Modyfikacja strategii i ponowne przeprowadzenie negocjacji.
7# Narzedzie wdrozeniowe: Mapa Strategii Negocjacyjnych Kilmanna z mozliwoscia
wykorzystania podczas przygotowania do rzeczywistych negocjacji.

Modut 4. Obrona ceny i prowadzenie trudnych rozmoéw

A

7 Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci prowadzenia rozméw cenowych oraz obrony wartosci

wiasnej propozycji.
7# Cena kontra wartos¢.
7 Presja czasu.
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Presja ceny.
Techniki ustepstw.
Finalizacja uzgodnien.
Modele i techniki

o Obrona ceny.

o Rozbicie warunkoéw.

o Pakietowanie ustepstw.
o Technika "cos za cos".
Cwiczenie; ,Za drogo...”. Scenariusze negocjacyjne opracowane na podstawie najczesciej

wystepujacych sytuacji cenowych w Organizacji Zleceniodawcy.
Warsztat praktyczny
o Symulacje negocjacji cenowych z wykorzystaniem rzeczywistych argumentow Klientéw.
o Sesje z kamera.
o Analiza zachowan negocjacyjnych.
o Indywidualna informacja zwrotna.
Narzedzie wdrozeniowe: Model Obrony Wartosci dopasowany do specyfiki oferowanych
produktéw i ustug.
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Modut 5. Komunikacja negocjacyjna i wywieranie wptywu

Cel modutu: Rozwijanie umiejetnosci skutecznej komunikacji oraz Swiadomego stosowania
perswazji.
Komunikacja werbalna.
Komunikacja niewerbalna.
Budowanie autorytetu.
Wywieranie wptywu.
Rozpoznawanie manipulacji.
Modele i techniki
o Techniki autorytetu.
o Komunikaty perswazyjne.
o Podstawowe socjotechniki.
Cwiczenie: ,Stowo, ton i cialo”. Analiza i doskonalenie komunikacji na podstawie
rzeczywistych rozmoéw negocjacyjnych prowadzonych przez Uczestnikdw.
Warsztat praktyczny
o Kamera i analiza komunikacji.
o Symulacje opracowane na podstawie case'éw Organizacji.
o Cwiczenia komunikacji werbalnej i niewerbalnej.
o Komentarz trenerski.
Narzedzie wdrozeniowe: Model Komunikacji Negocjacyjnej GM wspierajgcy prowadzenie
wymagajgcych rozméw biznesowych.
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Modut 6. Symulacje negocjacyjne 360°

Cel modutu: Zintegrowanie wszystkich poznanych narzedzi podczas kompleksowych
negocjacji.
Przygotowanie.
Strategia.
BATNA.
Perswazja.
Obrona ceny.
Finalizacja.
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7 Modele i techniki: Wszystkie poznane podczas szkolenia. élﬁt{JEQ:ﬁNBYI
7% Cwiczenie: ,,Negocjacje 360°”. Kompleksowe negocjacje przygotowane na
podstawie rzeczywistych wyzwan negocjacyjnych Organizacji Zleceniodawcy.
77 Warsztat praktyczny
o Rozbudowane scenariusze opracowane wspodlnie z Uczestnikami.
o Sesje z kamera.
o Analiza przebiegu negocjacji.
o Informacja zwrotna.
o Ponowne przeprowadzenie negocjacji z wykorzystaniem rekomendacji trenera.
7 Narzedzie wdrozeniowe: Standard Profesjonalnych Negocjacji przygotowany do wdrozenia w
codziennej praktyce Organizacji.

Modut 7. Indywidualny plan wdrozenia

7% Cel modutu: Przeniesienie poznanych narzedzi do codziennej praktyki negocjacyijnej.
7# Podsumowanie szkolenia.
# Indywidualne cele.
# Plan wdrozenia.
7% Najczestsze bariery.
7 Kierunki dalszego rozwoju.
7# Cwiczenie: ,M6j Plan Rozwoju Negocjatora”. Kazdy uczestnik opracowuje plan wdrozenia
poznanych narzedzi do rzeczywistych negocjacji prowadzonych w swojej organizacji.
7 Warsztat praktyczny
o Indywidualne konsultacje.
o Omodwienie planéw wdrozeniowych.
o Wymiana doswiadczen.
o Okreslenie dziatan wdrozeniowych na kolejne 30 dni.
7 Narzedzie wdrozeniowe: Plan Wdrozenia Kompetencji Negocjacyjnych — 30 dni

Sprawy Organizacyjne

A

7# Miejsce szkolenia: wskazane przez Zleceniodawce

7 Materiaty dla Uczestnikéw: kazdy otrzymuje kpl informacji w postaci skryptu w formie
elektronicznej z mozliwoscig powielania. Dodatkowo wszystkie éwiczenia, matryce, algorytmy,
karty etc sg przekazywane Uczestnikom w ramach odbytego warsztatu.

Zleceniodawca inwestuje w:

A

74 Udostepnienie w rzutnik i flipchart sali szkoleniowej
7 Ewentualny catering dla Uczestnikéw i trenera
7 Wynagrodzenie firmy Grupa Managerska

7 Nocleg dla trenera
Grupa Managerska inwestuje w:

A

7 Wynagrodzenia dla Trenera

7# Przeprowadzenie analizy potrzeb Grupy Docelowej i na tej podstawie zbudowanie
doprecyzowanego programu i wsadow merytorycznych

7 Dojazd Trenera na miejsce szkolenia

a

74 Zestaw materiatéw dla Uczestnikow (notesy, dtugopisy, dyplomy imienne )
7% Ztozenie raportu podsumowujacego szkolenie
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