I. KM Studio - szkolenia Wspieramy ludzi w ich dziataniach
studio

»Negocjacje dla dziatu zakupow”

Opis szkolenia:

Podczas szkolenia negocjacje dla dziatu zakupow uczestnicy ucza sie okreslania celu

oraz sporzadzania strategii negocjacji w zaleznosci od sytuacji. Warsztaty umozliwiaja
praktyczne ¢wiczenie odpowiednich technik strategii negocjacyjnych specyficznych dla
dziatu zakupow takze w odniesieniu do wiasnej osobowosci, celu, charakteru i stylu pracy.
Uczestnicy dowiaduja sie jak dziata¢ w sytuacji gdy maja zdecydowanie silniejsza a jak
gdy maja stabsza niz oponent pozycje wyjsciowa.

Uzyskane umiejetnosci:

e umiejetnos¢ opracowywania strategii negocjacyjnej w zaleznosci od sytuacji
e umiejetnos¢ negocjowania w skali mikro i makro
e stosowanie w praktyce réznych technik negocjacyjnych

Program szkolenia:
1. Przygotowanie do rozmoéw

e poznanie partnera/przeciwnika rozméw
e nauka precyzowania zadan negocjacyjnych i celu negocjacji

2. Osoba dostawcy - analiza osobowosci

e Sprzedawca nikt sie nie rodzi, ale nie wszyscy sie do tego zawodu nadaja.

e Ukierunkowanie na korzysSci swojej organizacji, brak sentymentéw, znajomosc¢
psychologii, chtodna kalkulacja, cechy analityczne - podstawowe cechy dobrego
negocjatora.

e Zdrugiej strony dostawca to tez cztowiek - cos go motywuje. Umiejetnosc
odkrywania indywidualnych czynnikéw motywacyjnych i waznych dla klienta
wartosci — metoda analizy lingwistycznej

e Hobby dostawcy - czyli co nieprzyjemnego moze nas spotkac ze strony dostawcy
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3. Siadamy do stotu, czyli jak korzysta¢ z technik negocjacyjnych

rola pierwszego wrazenia - zasady budowania dobrego kontaktu z
klientem/partnerem negocjacyjnym
jak méwic¢ i co méwié, aby by¢ przekonujacym i zdoby¢ zaufanie partnera
negocjacyjnego
¢wiczenia z komunikacji werbalnej:
o planwypowiedzi
tre$¢ negocjacji
dobor stow
uktad stow
sztuka zadawania pytan i uzyskiwania satysfakcjonujacych odpowiedzi
odpowiednie przedstawianie faktow
rozwijanie umiejetnosci korzystania z przyktadow
dobieranie tresci i sposobu méwienia do celu negocjacji rodzaju odbiorcéw
¢wiczenie odpowiedniego stylu wypowiadania sie podczas negocjacji:
= stosowanie odpowiednich form gramatycznych
= uzywanie pojec i terminow
= analiza bted6éw i korygowanie nawykéw jezykowych
* manieryzmy jezykowe
¢wiczenia z komunikacji niewerbalnej:
o postawa ciata
sposoOb poruszania sie
ton i sita glosu, (¢éwiczenie dykcji, modulacji i emisji gtosu) gestykulacja
tempo wymowy
kontrola nad kontaktem wzrokowym
wskazowki dotyczace wygladu: ubioru, atrybutéw, fryzury, itd.
praca nad utrzymywaniem odpowiedniego wyrazu twarzy podczas
negocjacji
techniki wywierania wptywu
techniki manipulacji ( jak z nich korzystac i jak sie im nie dac)
taktyki negocjacyjne, czyli jak radzi¢ sobie z trudnymi przeciwnikami
negocjacje z partnerem roszczeniowym
negocjacje z partnerem atakujacym
negocjacje z partnerem niezdecydowanym
negocjacje z partnerem niezaangazowanym i mato zainteresowanym
techniki perswazji
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4. Rozwijanie cech dobrego negocjatora

okreslanie indywidualnego stylu negocjacyjnego uczestnikow
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e okreSlanie mocnych i stabych stron jesli chodzi o umiejetnosci negocjacyjne
uczestnikow
praca nad uswiadamianiem sobie wtasnych emocji towarzyszacych negocjajom
e radzenie sobie z utrata motywacji w negocjacjach (sporzadzanie listy czynnikéw
ostabiajgcych i wzmacniajgcych)
e rozwijanie asertywnosci negocjatora
¢wiczenia z aktywnego stuchania, parafrazowania i klasyfikowania wypowiedzi
partnera negocjacyjnego

5. Zlote zasady prowadzenia negocjacji

oddzielanie ludzi od problemu

koncentracja na interesach

opracowywanie mozliwosci korzystnych dla obu stron
stosowanie obiektywnych kryteriéw

6. Zakonczenie negocjacji

e technikinegocjacyjne przydatne w fazie zamykania procesu negocjacji
e (¢wiczenie umiejetnosé pozwalajacych zachecac klientoéw/ partneréw
negocjacyjnych do dalszej wspotpracy

Metodologia:

Podczas szkolenia wykorzystujemy nastepujace metody szkoleniowe:

» miniwyktady w Power Point

= gry zespotowe i ¢wiczenia w grupach

= dyskusjana forum

= odgrywanie rol

» pracazkameraianaliza uzyskanego materiatu
= mini filmiki szkoleniowe

Informacje organizacyjne:
Tlos¢ godzin szkolenia: 12 godzin / 2dni
Godziny szkolenia: 9:15-15:15
Miejsce szkolenia:ul. H. Sienkiewicza 22, 90-114 £6dZ - KM Studio - szkolenia
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