ABY WZIAC UDZIAt W SZKOLENIU WYPELNIONE, :
PODPISANE I OPIECZETOWANE ZGLOSZENIE 000,
PRZESLIJ SKANEM NA ADRES bok@bonavigator.pl BAONAVIGATOR

Firma Szkoleniowa

WYWIERANIE WPLYWU W NEGOCJACJACH

O SZKOLENIU:

Przypomnij sobie kilka ostatnich sytuacji, w ktérych targowates sie o cene swojego produktu czy o warunki umowy z
kontrahentem.

Gdybys$ mogt osiagnaé jedna, tylko jedng rzecz, ktéra zapewnita by Ci pozadany wynik ... co by to byto?

Chciatbym ich przekonaé¢ do swojej propozyciji.

Przekona¢ ich bardziej, niz oni przekonywali mnie. Zeby przyznali mi racje i zeby "staneto na moim!"

Jak tego dokonac - o tym juz na szkoleniu!

Grupa docelowa szkolenia:

Szkolenie Wywieranie wptywu w negocjacjach rekomendujemy:

Managerom $redniego i wyzszego szczebla zarzadzania prowadzacym negocjacje biznesowe z kontrahentami,
klientami i dostawcami.

Managerom handlowym odpowiedzialnym za wyniki negocjacji handlowych.

Specjalistom ds. sprzedazy, Key Account Managerom, Przedstawicielom Handlowym negocjujgcym z klientami.
Wszystkim, ktérzy chca zwiekszyé swojg site negocjacyjng i podnies¢ kompetencje negocjacyjne, szczegdlnie w

zakresie wywierania wptywu.

CELE SZKOLENIA:

Po szkoleniu uczestnicy beda potrafili:

Wzmocni¢ swojq site negocjacyjna, dzieki znajomosci technik wywierania wptywu.
Konstruktywnie budowa¢ porozumienie w negocjacjach, nie zapominajgc o korzysciach.
Stosowac taktyki wywierania wptywu omawiane w trakcie szkolenia.

Rozpoznawac i broni¢ sie przed metodami wywierania wptywu stosowanymi przez drugg strone.
Umiejetnie ustepowaé podczas prowadzonych negocjaciji.

Sposdb prowadzenia szkolenia Wywieranie wptywu:
Szkolenie prowadzone jest zgodnie ze sztukg uczenia sie dorostych, czyli poprzez doswiadczenie. Stosujgc metody
interaktywne takie jak ¢wiczenia, gry, dyskusje w podgrupach i na forum wspdlnie wypracowuje sie efektywne metody

zachowania sie i reagowania w réznych sytuacjach.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. SLA NEGOCJATORA
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Trudne sytuacje w kontakcie z Klientami

Klient wywierajacy wptyw a Twoja reakcja

Twoja pozycja w negocjacjach

BATNA jej wpltyw na site w negocjacjach

Inne czynniki sity (sita aktoréw, tajemnicze zaplecze, sita referencyjna i inne)
Dostepne srodki zwigkszenia BATNA w negocjacjach

2. KONFLIKT A DOSTEPNE STRATEGIE NEGOCJACYJNE

Twoja metoda rozwigzywania konfliktow

Podejscie integracyjne, ulegte, adaptacyjne, kompromisowe i agresywne
Stabe i mocne strony réznych sposoboéw rozwigzywania konfliktow
Szczegolne znaczenie podejscia integracyjnego i zastosowanie go w praktyce
Definiowanie problemu negocjacyjnego

Poszukiwanie opcji rozwigzan

3. ARSENAL. NEGOCJATORA - TAKTYKI NEGOCJACYJNE

&nbsp;Etapy przebiegu negocjacji

Praca zespotu negocjacyjnego

Arkusze przygotowan do negocjacji

Twoje taktyki wywierania wptywu

Umiejetnos¢ rozpoznawania okreslonych taktyk

Stosowanie wybranych taktyk negocjatoréw, m.in:

Balon prébny

Rosyjski front

Nagroda w raju

Zdechta ryba

Rzut na tasme / ostatnie zyczenie

Salami

Eskalacja zadan i blef

Gra w eksperta

Sposoby obrony przed wybranymi taktykami

4. SPOSOB USTEPOWANIA | ASERTYWNOSC NEGOCJATORA

Stosowane w negocjacjach sposoby ustepowania
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Utrzymanie stanowiska negocjacyjnego
Wymuszenie ustepstw na drugiej stronie
Technika asertywnej odmowy stosowana w negocjacjach

Taktyki obrony przed atakiem

TRENER:
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