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Techniki negocjacji handlowych

Cele szkolenia

. Cwiczenie stosowania réznych strategii negocjacyjnych.

- Rozwdj wiasnego stylu komunikowania sie z klientem na réznych etapach procesu negocjacji.
.- Zwiekszenie umiejetnosci kontrolowania przebiegu rozmowy negocjacyjne;j.

- Rozwdj umiejetnosci konstruowania efektywnej argumentacji.

Tematy poruszane na szkoleniu

- Przygotowania do negocjacji:
o przygotowania - podstawowy warunek powodzenia
= analiza stron
s batna - analiza alternatyw
o definicja kryteridw, wymiary poréwnywania alternatyw
= ocena potencjatu dostawcy / sprzedawcy, sprawdzanie wiarygodnosci
- Dynamika sytuacji negocjacyjnej:
= dynamika interakcji miedzy partnerami w negocjacjach
> wpltyw celéw i strategii na przebieg negocjacji
= dynamika sytuacji negocjacyjnej a stabilno$¢ porozumienia
- efekt pierwszego wrazenia
= budowanie zaufania w trakcie negocjacji
o satysfakcja merytoryczna - psychologiczna - proceduralna
- Sposoby radzenia sobie z konfliktem intereséw:
o zrédta potencjalnych nieporozumien
o spirala konfliktu
- Strategie negocjacyjne:
o pozycyjna - problemowa
s cel negocjatora a mozliwe wyniki negocjacji
- kiedy stosowac ktérg strategie?
- Strategia pozycyjna:
s taniec negocjacyjny
o analiza przedziatéw zgodnosci
= dolna linia
- Strategia problemowa:
o interesy - potrzeby
s dgzenie do sytuacji wygranej obu stron
- Taktyki i kontrtaktyki:
s "chwyty" negocjacyjne
= w sytuacji wzglednej przewagi
o jak budowad swoja przewage?
- Rola komunikacji w negocjacjach:
= analiza tresci przekazu
o dostrajanie sie - podgzanie
s dziatania w sytuacji impasu.
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- Wspétpraca w zespole negocjatoréw.
- Konstruowanie porozumienia:

o warunki stabilnosci uméw

o rola taryfikatoréw

- Radzenie sobie z presjg, naciskami i "brudnymi chwytami*.
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