/NCTS

KOMUNIKACJA I ARGUMENTACIA W NEGOCJACIACH (HANDLOWYCH)

Do udziatu w kursie zapraszamy:

pracownikdw dziatow zakupow

pracownikdw dziatow sprzedazy

menedzerow wyzszego i Sredniego szczebla

przedstawicieli handlowych

pracownikdw Dziatow Obstugi Klienta, Call Center, telemarketingu
osoby reprezentujgce firme w bezposrednich kontaktach z Klientem

Cele szkolenia:
Celem zajec jest nabycie przez uczestnikow nastepujacych umiejetnosci:

prowadzenia prostych negocjacji handlowych
pozyskiwania informacji kluczowych w procesie negocjacji
stosowania technik skutecznej komunikacji

stosowania uniwersalnych technik negocjacyjnych
stosowania technik negocjacji pozycyjnych

Ramowy program szkolenia:
Charakterystyka procesu negocjacji:

roznica pomiedzy negocjacjami handlowymi a innymi typami negocjacji
umiejetnosci i wiedza w negocjacjach handlowych

pola przewagi i zagrozen

przyczyny fiaska negocjacji handlowych

przebieg procesu negocjacji

Przygotowanie do negocjacji:

zrodta informacji gospodarczych i sposoby ich weryfikowania
zrodta informacji dodatkowych

pozyskiwanie informacji

okreslanie/mierzenie sity negocjacyjnej

cele, interesy, kwestie negocjacyjne

dobor argumentdw

heurystyki sadzenia

Zasady i techniki prowadzenia rozméw negocjacyjnych:

organizacja przestrzeni
atmosfera rozmow

wywieranie dobrego wrazenia
komunikacja werbalna
komunikacja niewerbalna
zasady skutecznej argumentacji

Zasady i techniki negocjaciji:

style negocjacji

negocjacje pozycyjne

podstawowe techniki negocjacji

techniki uniwersalne

zasady i techniki ustepowania

techniki przelamywania sytuacji patowych
rodzaje i wybor kryteridw obiektywnych

Zakonczenie negocjaciji:

katalog minimum ustalen
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e techniki zamykania rozméw
e rodzaje porozumien
e pola satysfakcji w negocjacjach

Metodyka zajec:

¢ trening umiejetnosci
analiza doswiadczen
symulacje i gry negocjacyjne
rozwigzywanie indywidualnych problemdw
krotkie prezentacje merytoryczne

Czas trwania:
2 x 8 godzin

Polecane szkolenia uzupetniajace:
e Skuteczne przekonywanie i wywieranie wptywu w negocjacjach
e Negocjacje uméw (kontraktéw) handlowych
e Negocjacje wielokulturowe
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