Negocjacje handlowe 
Cele szkolenia:

· podniesienie umiejętności negocjacyjnych oraz dostarczenie narzędzi strukturyzujących i ułatwiających proces negocjacji,

· rozwijanie efektywnej komunikacji w procesie negocjacji handlowych,
· doskonalenie umiejętności rozwiązywania trudnych, drażliwych kwestii podczas negocjacji

· poznanie zasad negocjacji perswazyjnych,

· przedstawienie technik manipulacji występujących w negocjacjach, 
· rozwinięcie umiejętności uzyskania zakładanych rozwiązań problemu/konfliktu,
· przygotowanie do negocjacji w sytuacji wywierania silnej presji przez drugą stronę,

· odkrycie swoich mocnych i słabych stron jako negocjatora,

· dopasowanie stylu prowadzenia negocjacji do poziomu trudności rozmowy.

Tematyka szkolenia:

1. Wstęp

· Powitanie 

· Przedstawienie celu i programu szkolenia

· Zasady panujące podczas szkolenia (kontrakt) 

· Drzewo umiejętności – graficzne przedstawienie umiejętności niezbędnych do efektywnego prowadzenia negocjacji.

2. Przygotowanie do negocjacji handlowych 
· Trudny partner

· Definiowanie celów negocjacji

· Czy rozumiemy cele partnerów negocjacji?

· Przygotowanie do negocjacji

· Zbieranie informacji o partnerze negocjacji
3. Oddziaływanie na partnera w trakcie negocjacji – komunikacja werbalna 

· Sterowanie rozmową
· Model komunikacji i zniekształcenia w procesie komunikacji – jak je wykorzystywać, aby osiągnąć przewagę w negocjacjach
· Filtry
· Kanały komunikacji

· Predykaty sensoryczne i systemy prowadzące

· Bariery komunikacyjne

· Mechanizmy obronne

· Efektywne pozyskiwanie informacji w rozmowie

· Pytania zachęcające i zniechęcające

· Pytanie DLACZEGO?

· Pytania alternatywne
· Inne rodzaje pytań pomocne podczas prowadzenia rozmów negocjacyjnych

4. Komunikacja niewerbalna w negocjacjach – jak „czytać” mowę ciała partnera w negocjacjach oraz jak panować na swoją mową ciała

· Ubiór, kolory, dodatki jako element komunikacji niewerbalnej

· Proksemika, czyli zajmowanie miejsc przy stole

· Zasady interpretacji komunikacji niewerbalnej

· Powitanie i rozmowa

· Język dłoni i rąk

· Gesty wokół twarzy

· Nogi

5. Style negocjacji 
· Negocjowanie z silniejszym

· Nastawienie kooperacyjne czy rywalizacyjne?

· Styl rzeczowy

· Negocjacje integracyjne

· Elastyczność w negocjacjach

· Osiąganie istotnych wyników 

· Strategie negocjacyjne

· Manipulacje w negocjacjach

6. Fazy negocjacji  

· Przygotowanie do negocjacji

· Określenie celów negocjacyjnych

· Określenie maksymalnych pułapów ustępstw 

· Plan negocjacji

· Określenie planowanego terminu zakończenia negocjacji

· Szczegółowa diagnoza rzeczywistych potrzeb partnera w negocjach – pre negocjacje

· Metody diagnozy

· Cele diagnozy

· Planowane efekty

· Otwarcie rozmów

· Prezentacja oferty /przedstawienie propozycji/ - manipulacja oczekiwaniami i naszymi możliwościami 

· Wskazanie zależności między korzyściami płynącymi z produktu a potrzebami

· Rekomendacje

· Ustępstwa i dodatkowe oferty w negocjacjach kontraktu

· Techniki dokonywania ustępstw
7. Ewaluacja szkolenia 
Korzyści dla uczestników:
Po szkoleniu uczestnicy nabędą umiejętności:

· prowadzenia negocjacji według założonej strategii,

· prowadzenia negocjacji z trudnymi partnerami,

· podejmowania celowych działa w sytuacji konfliktu lub impasu w negocjacjach,

· „czytania” mowy ciała partnera w negocjacjach,

· panowania nas własną mową ciała,

· skutecznej argumentacji,

· odpierania zarzutów,

· obrony przed manipulacją w czasie trwania negocjacji.

