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Techniki sprzeda zy i negocjacje — 2 dni

PROGRAM SZKOLENIA

| dzieh szkolenia
Sztuka skutecznych negocjacji
= Jak skutecznie doprowadza¢ do umawiania spotkan handlowych?
=  Przygotowanie do negocjacji handlowych
=  Strategie i style negocjacyjne i przeglad najwazniejszych technik
= Sposoby radzenia sobie z presjg i manipulacjg (negocjacyjne techniki ,inwazyjne”) 4 godziny
lekcyjne
= Batna i wychodzenie z impasu
= Na co nalezy szczegolnie uwazaé czyli putapki na koncowym etapie negocjaciji
= Negocjacje indywidualne i zbiorowe
Mini-wyklad, gry: ,Casino”, ,Blokada drég”, praca grupowa, scenki z kamera.
Przeéwiczenie poznanych technik negocjacyjnych.
Rozmowa perswazyjna i techniki wptywu
= Dostosowanie stylu prowadzenia rozmowy handlowej do stylu i typu klienta —
psycho-typologia klienta (meta programy, Unikaniowcy i Dgzeniowcy)
= Okre$lenie PRAWDZIWYCH potrzeb klienta i wykazanie korzysci (ukryte korzysci)
= Mowa ciata a efektywny przekaz werbalny
= Skuteczne dopasowanie do klienta (efekt kameleona) 4 godziny
. . - lekcyjne
=  Stereotypy i postepowanie z nimi
= Gdzie postawi¢ granice — czyli r6znica miedzy postawag partnerskg a proszalng —
czyli jak opanowac stres i zachowaé poczucie wiasnej wartosci w trudnych
negocjacjach
Mini-wyktad, éwiczenia ,Mieszkanko”, ,Woda mineralna” lub ,Marsjanie”,
praca grupowa. Scenki z kamerg. Zastosowanie poznanych technik.
Il dzie n szkolenia
Asertywno $¢ w negocjacjach
= Jak negocjowaé asertywnie i jednoczesnie osiggac cele?
= Sprzedawanie siebie w negocjacjach i ,handlowanie ustepstwami” _
= Asertywne ujecie niektorych taktyk negocjacyjnych 4 godziny
lekcyjne
Cwiczenia: ,Gazownia”, ,Zakup auta” — praktyczne ujecie asertywnych
Negocjacji. Scenki z kamerg. Wykorzystanie poznanych technik.
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Post epowanie ze stresem negocjacyjnym

= Podstawowe informacje o stresie: fazy stresu, zrédia stresu i rodzaje stresoréw
= Szybkie odprezenie w sytuacjach trudnych

= Oddech przeponowy

= Szybkie przeformutowanie

= Akupresura oczu (usuwa réwniez bél gtowy)

Cwiczenia praktyczne pod kierunkiem trenera.

Radzenie sobie z konkurencj a

= Czy konkurencja jest zjawiskiem motywujacym?

=  Strategie pracy z konkurencjg

= Konkurencja w biznesie niekoniecznie musi by¢ walka. Jak ustala¢ granice ,walki”
z konkurencjg?

= Co warto wiedzie¢ o konkurenciji:

= Konkurencja jest potrzebna w biznesie

= Konkurencja moze pochodzi¢ z roznych kierunkéw 4 godziny
»  Konkurencja moze dotyczy¢: ceny, serwisu, asortymentu, $wiadomosci... lekcyjne
= Konkurencja w biznesie wymusza staty rozwdgj
= Budowanie i wzmacnianie wartosci oferty jako metoda na ,lepsza i tanszg oferte
konkurenciji.
=  Sita wiedzy o produkcie i potrzebach rynku
Opcjonalnie: Mini-wyktad, gry: ,Bunkier”. Praca grupowa, scenki z kamera.
Podsumowanie, zakonczenie szkolenia. Ankiety. Rozdanie dyplomow
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