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Czas:

Rodzaj kursu:

Uczestnicy kursu:
Ilo$¢ uczestnikow:
Cel:

ZaKkres tematyczny:

Korzysci:

Usluga dodatkowa:
Termin:

Miejsce:
Prowadzacy:

Wigcej informacji
Uwagi dodatkowe:

O nas

Szkolenia i Doradztwo

A. 12 Negocjacje handlowe
2 dni (okoto 12 godzin)

Zamknigte - kurs ten jest kazdorazowo przystosowywany do specyfiki szkolonej
grupy. Uczestnicy szkolenia zapoznaja si¢ z procesem negocjacji przez pryzmat
specyfiki wilasnej dziatalnosci. Takze ¢wiczenia i casy oparte sg o przypadki, z
ktorymi szkoleni moga si¢ zetkna¢ w swojej pracy.
Przedstawiciele handlowi, doradcy, akwizytorzy, sprzedawcy.
Okoto 15 osob
Dostarczenie umiejgtnosci
handlowych z klientami

e (Czym sa negocjacje

e Sposoby prowadzenia negocjacji

e Konflikt w negocjacjach 1 sposoby jego rozwiazywania,

uwarunkowania konfliktu, przebieg konfliktu, jak sobie radzi¢ z
konfliktami w negocjacjach

e Style negocjowania (rywalizacja,
negocjacje integracyjne)
Macierz negocjacji (1:0/0:1/0:0/1:1)
Propozycja modelu negocjacyjnego, fazy procesu negocjacji
Przygotowanie do negocjacji, definiowanie celow negocjacji
Otwarcie rozmow, tworzenie dobrego klimatu, rownowaga sit
Przedstawienie propozycji , elastyczno$¢ w negocjacjach
Dyskusja, argumenty i ich skuteczno$¢, fazy perswazji
Ewentualne ustgpstwa
Zamknigcie kontraktu, osiaganie istotnych wynikow
Komunikacja w procesie negocjacji
Nadawca, przekaz negocjacyjny, prezentacja przekazu
Odbiorca , trudny partner, negocjowanie z silniejszym
Poprawna komunikacja, komunikacja niewerbalna
Manipulacje i chwyty negocjacyjne, manipulowanie emocjami
Wojna psychologiczna, wywieranie presji
Klamstwo w negocjacjach, odgadywanie klamstwa, oznaki ktamstwa
Prezentacja czesciowo prawdziwych faktow lub zmiana kontekstu
Jak efektywnie prowadzi¢ spor
Model grit, strategia batna
Aspekt odpornosci psychicznej w negocjacjach
Cechy dobrego negocjatora

e Podsumowanie i zakoficzenie
Wypracowanie nawyku systematycznos$ci i uporzadkowania w negocjacjach,
ulatwienie negocjacji, zwigkszenie efektywnosci w negocjacjach
W koszt przeprowadzenia szkolenia wliczone jest przygotowanie raportu
szczegblowo opisujacego prace uczestnikow. Po zakonczeniu szkolenia
uczestnicy w anonimowej ankiecie dokonaja oceny szkolenia.
Do uzgodnienia
Zaproponowane przez Klienta lub przez CDP (posiadamy baz¢ danych
zweryfikowanych o$rodkéw szkoleniowo-wypoczynkowych)
Pawel Kacprzak i/lub Maria Goreczna lub Pawet Fratczak
biuro@cdp-poland.com.pl
Podczas szkolenia uczestnicy beda odgrywac scenki przygotowane na podstawie
casow — ktore beda rejestrowane na video

ulatwiajacych prowadzenie procesu negocjacji

kooperacja, styl rzeczowy,
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