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Negocjacje dla Kupcow

Najczestsze przyczyny niepowodzen negocjacyjnych to:

* btedy w obszarze przygotowania,

e nieumiejetne budowanie wtasnej wiarygodnoscici i

¢ brak finalizowania negocjacji (w tym zte
wykorzystanie taktyk).

Szkolenie bedzie zorientowane na przeanalizowanie
najczestszych przyczyn porazek negocjacyjnych oraz nauke
jak ich unikac.

0
Odbiorcy szkolenia

Warsztat rekomendujemy osobom zajmujgcym sie zakupami i negocacyjami w swoich organizacjach
oraz innym ludziom, ktérym zalezy na poszerzeniu wiedzy i rozwoju w kontekscie przedmiotowego

szkolenia.

Korzysci

¢ Nauczysz sie prowadzi¢ trudne negocjacje z dominujgcym dostawca, ale i réwniez sposoby wywierania
presji i budowania relacji z dostawcami,

e Zaprezentowane zostang konkretne i praktyczne taktyki negocjacyjne,

¢ Nauczysz sie kontrolowa¢ rozmowe, co utatwi Ci zdobycie przewagi w sytuacji negocjacyjne;j.
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Program szkolenia

1. Wprowadzenie do negocjacji kupieckich

¢ Definicja, zasady i reguty negocjacyjne.

¢ Przygotowanie do negocjacji (czego chce ja? czego chce partner negocjacyjny? Scenariusz rozmowy.
e Pozycjonowanie na osi sita-stabos$¢, czyli komu bardziej zalezy.

e Zasady negocjacji przez telefon, maila komunikator (np. Teams, Zoom).

e Znaczenie wizerunku negocjatora dla przebiegu negocjacji.

e Techniki budowy postawy asertywne;.

¢ Pytania otwarte jako klucz do przejecia kontroli nad rozmowa.

e Sposdb prowadzenia rozmowy i utrzymywania kontroli.

¢ Rozpoznawanie najwazniejszych intereséw i ograniczeh dostawcy.

Cwiczenia praktyczne z wykorzystaniem technik negocjacyjnych

e Scenariusz 1: Zdecyduj.

Kupujacy powinni by¢ Swiadomi tej taktyki ze strony sprzedajgcego i powinni by¢ w stanie jg rozpoznac i
uniknac jej, poniewaz nie moga jej obejsc.

Stoimy pod Sciang, nie mamy wyjscia musimy kupi¢ - towar, ktéry jest dostepny wytacznie u jednego
dostawcy Cwiczenie negocjacyjne - w jaki sposéb prowadzi¢ rozmowe z dostawca, zeby sprawi¢, aby to
dostawcy zaczeto zaleze¢ na zrealizowaniu tej transakcji?

W trakcie realizacji tego scenariusza wychodzi wiele zaskakujgcych sytuacji - to pierwszy scenariusz
majacy ujawni¢ poziom umiejetnosci prowadzenia rozmowy i negocjacji kupca.

Cel: nauczy¢ sie prowadzi¢ rozmowe.

e Scenariusz 2: Ostatnia i ostateczna oferta

Kupujacy moga ustyszec¢ ultimatum w negocjacjach od Sprzedajacych, ktérzy czujg sie pewnie, poniewaz
omowili juz oferte z Wnioskodawcga. Wazne jest, aby rozpoznaé, czy to naprawde jest ostatnia i
ostateczna oferta.

Scenariusz, w ktérym negocjujemy z dostawcg starajgcym sie twarde warunki - w jaki sposéb przejaé
kontrole nad rozmowg i przestucha¢ rozméwce zanim ten zorientuje sie, ze jest przestuchiwany.

e Scenariusz 3: Negocjacje terminu ptatnosci

Dostawca juz wie, ze bedzie dostarczat, ale pozostat nam jeszcze do wynegocjowania termin ptatnosci.
Problem przedptaty, rozliczenia dostawy, gwarancji, ewentualnych reklamacji. Zaufanie, wiarygodnos¢,
atmosfera rozmdw, presja.

2. Taktyki negocjacyjne z pozycji stabej

e ,Nagroda w piekle lub nagroda w raju”.

,Optyk z Brooklynu”.

.Cisza”.

e ,Szafa gdanska”.

Scenariusz 4: Negocjacje z dostawcg, ktéry zmienia warunki - cenowe podczas realizacji zamdwienia
Jak wyjs¢ z impasu w negocjacjach?

Geneza konfliktu, komu zalezy na wspétpracy? Pozycjonowanie na osi sita-stabos¢. Prowadzenie
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rozmowy w sposéb asertywny - wywieranie presji, taktyka ,cisza”

3. Techniki budowania wtasnego autorytetu w oczach partnera negocjacyjnego

4. Charyzma - wrodzona czy da sie jej nauczy¢?

¢ Techniki budowania wtasnej charyzma

5. Typy osobowosci

o W jaki sposéb rozpoznad typ osobowosci rozméwcy i jak wykorzystac tg wiedze podczas negocjacji
(réwniez podczas negocjacji telefonicznych)

6. Zasady komunikacji

¢ Jak ustrukturyzowa¢ komunikacje?

¢ Jak sformutowad zdania, aby byty skuteczne?

e Struktura komunikacji, kolejno$¢ zdan, kolejnos¢ argumentéw, odbiorca, oczekiwana reakcja, kanat
komunikacji, follow up.

7. Zasady formowania komunikatow

¢ Jak budowac¢ maile oraz formowac przekaz telefoniczny, zeby byt skuteczny?

¢ Kolejnos¢ zdan i przedstawiania argumentéw.

Scenariusz 5: Gra negocjacyjna - blef, zaufanie, wiarygodnos¢.

Jak rozpoznac blef ze strony sprzedawcy? Jak kupiec moze gra¢ blefem i czym w ten sposéb ryzykuje?

Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Nie jest wymagane.

Czas trwania

2 dni/ 12 godzin

Jezyk

e Szkolenie: polski

e Materiaty: polski



