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Negocjacje i sprzedaz

GODZINA Dzien pierwszy, 15 maja
09.00-9.45 | zawarcie kontraktu grupowego (cel i program szkolenia, zasady pracy)
Definicje i istota negocjacji, czyli dlaczego negocjujemy?
Wspdlne tworzenie definicji negocjacji na bazie indywidualnych
doswiadczen negocjacyjnych uczestnikéw szkolenia:
USGoRLUSTN rodzaje negocjaciji,
- strategie negocjacji (gra negocjacyjna WIN- WIN),
- fazy negocjacji.
10.30 - 10.45
Przerwa
Uczestnicy negocjacji, czyli z kim negocjujemy?
Omoéwienie koncepciji psychologicznych wyjasniajgcych réznice zachowan
stron negocjacji:
10.45-12.15 | preferencje psychologiczne wg Carla Junga (¢wiczenia w podgrupach),
- systemy reprezentacji NLP,
- style interpersonalne w analizie transakcyjnej Erica Berne’a (¢wiczenia
w podgrupach).
12.15-12.45 .
Przerwa obiadowa
Techniki manipulacji i wywierania wptywu, czyli jak negocjujemy?
- BATNA,
- Kotwiczenie.
Techniki Roberta Cialdiniego:
- Klik, wrr,
- Cena —jakos¢,
- Zasada kontrastu,
- Reguta wzajemnosci,
- Drzwiami w twarz,
Lzag-lads o Zaangazowanie i konsekwencja,
- Spoteczny dowdd stusznosci,
- Lubienie i sympatia,
- Autorytet,
- Niedostepnosé,
- Automatyzmy.
- Klaryfikacja (¢wiczenia),
- Kontraktowanie (¢wiczenia),
- Zabezpieczanie (¢wiczenia).
14.15-14.30
Przerwa
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Kroki w procesie sprzedazy bezposredniej:
- sposoby poszukiwania klientow,
- sposoby dotarcia do klienta,

14.30-16.00 |_ budowanie relacji z klientem (¢wiczenie),
- analiza potrzeb klienta,
- prezentacja oferty (cykada),
- zamykanie sprzedazy.
16.00 Zakonczenie pierwszego dnia
GODZINA Dzien drugi, 16 maja
09.00 - 9.45 L . : .
Grywalizacja — wprowadzenie w ideeg i cel

09.45 - 10.30 Grywalizacja — podziat uczestnikdw na zespoty, omowienie zasad gier,
warunkow wygranej

10.30-10.45
Przerwa
10.45-12.15 Cwiczenia grupowe — gry strategiczne ekonomiczne
12.15-12.45 .
Przerwa obiadowa
12.45 -14.15

Cwiczenia grupowe — gry strategiczne negocjacyjne i kooperacyjne

14.15 -14.30
Przerwa

14.30 - 15.30 Case study — analiza rzeczywistych zdarzen biznesowych —
proponowane rozwigzania i konfrontacja z rzeczywistymi wynikami

15.30 - 16.00 . . . . . .
Podsumowanie szkolenia, wnioski, ocena zaje¢

Prowadzenie:

Zajecia podczas szkolenia bedzie prowadzi¢ dwdjka treneréw. Podczas pierwszego dnia — Maciej
Perzynski i Jacek Wtodarczyk — dyrektor do spraw sprzedazy i marketingu w takich firmach jak
Media Expert i Colours Factory.

Drugiego dnia: Maciej Perzynski i Bartosz Perzynski. Bartosz Perzynski — trener specjalizujacy sie w
szkoleniach z zastosowaniem gier, autor gier planszowych, zatozyciel i wtasciciel pierwszej gralni w
Pile.
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