NEGOCIJACIE ZAKUPOWE
SZTUKA WYWIERANIA
WPLYWU

SZKOLENIE DLA KUPCOW I NIE TYLKO, JAKO DOSKONALENIE
UMIEJETNOSCI MENEDZERSKICH

Charakterystyka szkolenia:

Szkolenie to stawia przed uczestnikami warsztatéw szczegdlnie wysokie
wymagania. Celem zajec¢ jest, bowiem nie tylko nabywanie, najbardziej
nawet wartosciowej wiedzy, lecz, prowadzona w atmosferze
autentycznego zaangazowania, identyfikacja mocnych i stabych stron
kazdego z uczestnikow, stuzaca nakresleniu kierunkdéw indywidualnego
rozwoju.

Mozliwos$¢ autentycznej wymiany doswiadczen staje sie w tych warunkach
szansg, ktorg nalezy w petni wykorzystac.

Zajecia warsztatowe nie opierajq sie na zatozeniu, iz wszyscy uczestnicy
muszg osiggnac jednakowy poziom wiedzy i umiejetnosci. Istote stanowi
przekonanie, iz kazdy powinien doskonali¢ sie stosownie do
indywidualnych doswiadczen, mozliwosci i potrzeb.

Idea nieustannego ,stawania sie kims wiecej niz sie jest”, bedaca
podstawa autentycznego procesu rozwoju, stanowi motyw
przewodni szkolenia.

Przedmiotem warsztatdbw sg umiejetnosci negocjacyjne niezbedne
menedzerom w wielu sytuacjach zawodowych zaréwno w dziataniach
wewnatrz firmy, jak i w kontaktach zewnetrznych. Wynikiem prawidiowo
przeprowadzonych negocjacji jest osiggniecie porozumienia korzystnego
dla wszystkich zaangazowanych w omawiany proces stron.

Poruszone zostang takze zagadnienia zwigzane z manipulacjg w procesie
negocjacji (i nie tylko). Przebadane zostang jasne i ciemne strony
manipulacji. Przedstawiona jej sita oddziatywania i skutki jej uzycia.
Nastgpi odrdéznienie wywierania wptywu od manipulaciji.

Korzysci: Po zakonczeniu szkolenia uczestnicy usystematyzujg wiedze na
temat negocjacji. Zdobeda narzedzia do sprawnego przeprowadzenia
procesu negocjacji. Posigdg umiejetno$¢ wywierania wptywu oraz bedq
mogli przeciwstawié¢ sie probom manipulacji. Korzysci ze szkolenia majq
walor praktyczny i sg przydatne podczas codziennej pracy negocjatora. O



jakosci programu decyduje ilos¢ przyktadéw praktycznych i opiséw
zaistniatych sytuacji uzytych w trakcie spotkania przez prowadzacego.

Cel szkolenia: usystematyzowanie wiedzy, doskonalenie umiejetnosci
oraz pozyskanie nowych.

Program szkolenia:

1.Cwiczenie: Test - Kwestionariusz

2.0kreslenie istoty procesu negocjacyjnego
Definicja
Zatozenia i cele
Warunki skutecznych negocjacji

3.Przygotowanie do negocjacji — ustalenia wstepne

4.Przygotowanie do negocjacji — 10 pytan

5.Schemat procesu prowadzenia negocjacji
Okres poprzedzajacy
Faza srodkowa negocjacji
Zakonczenie negocjacji

6.Przeglad strategii i technik negocjacyjnych
Dyskusja
Skutki pozytywne i negatywne kazdej metody
Wybér strategii - mozliwosci zastosowania
Zaawansowane wykorzystanie - pomoc i podpowiedz

Cwiczenie - test - jak reagujesz na krytyke?

7.0dpowiednie przygotowanie jako warunek sukcesu procesu
negocjacyjnego

Czas - dobra organizacja

Ludzie

Relacje — z dostawcami

8.Cechy i zaawansowane umiejetnosci dobrego negocjatora.
Gra - pokonywanie stresu
Sztuka
Sita 4 sekund i przerw

9.Cwiczenia - Warsztaty - scenki x 4 z prowadzenia zakupowej
rozmowy negocjacyjnej.
Cel: praktyczne zastosowanie zdobytej w trakcie szkolenia wiedzy



Korzysé: wiasne doswiadczenie budujgce samoocene
10.Cwiczenie - Test indywidualnych umiejetnosci negocjacyjnych

11.Wywieranie wptywu a manipulacja
Przedmiotem tej czesci zajec jest jedna podstawowych umiejetnosci
menedzera - umiejetnos¢ wywierania wptywu na ludzkie
zachowania.

12.Cwiczenie - Kwestionariusz

13.Cwiczenie - praca grupowa
folie, pisaki, grupy 3 osobowe, omowienie przez ,gtos” grupy,
dyskusja
Wykorzystujgc swe zawodowe doswiadczenia odpowiedz na szereg
pytan.

14.Umiejetnos¢ wywierania wpltywu jest warunkiem skutecznego
przywodztwa.

15.Techniki, narzedzia, metody wywierania wptywu i manipulacji
Stosowanie zasad / regut:
Reguta kontrastu
Reguta konsekwencji
Zasada wzajemnosci
Zasada dowodu spotecznego
Reguta niedostepnosci
Reguta sympatii
Zasada autorytetu

16.,Sita razenia”
Autorytet a postuszenstwo
Sztuka autoprezentacji
Rola samooceny

17.Konsekwencje

18.Cwiczenie - Test umiejetnosci przewidywania zachowan
ludzkich w sytuacjach manipulacyjnych

19.Cwiczenia - Warsztaty - scenki x 4 z prowadzenia zakupowej
rozmowy negocjacyjnej wykorzystujacej elementy wywierania
wpilywu.

20.0dpowiedzi na pytania
Zagadnienia negocjacji zakupowych, jako przyktad do omdwienia
aktualnych problemoéw firmy podczas koricowej czesci szkolenia;



21.Podsumowanie i zakonczenie

Adresaci szkolenia:

Brand managerowie - kupcy, pracownicy dz. handlowego

Typ szkolenia:
Otwarte/Zamkniete

Stosowane metody szkoleniowe:

Analiza przypadkow, c¢wiczenia zespotowe, indywidualne, dyskusje
kierowane, symulacje, testy, wtasne metody treningowe, wykiad.
Szkolenie bedzie realizowane metodami warsztatowymi, angazujgcymi

uczestnikéw, przewidziane sg m.in.:

odgrywanie scenek

¢wiczenia w podgrupach

¢wiczenia zespotowe wszystkich uczestnikow

praca indywidualna

Uzasadnienie:

Dostarczenie wiedzy dotyczacej negocjacji, osiggniecia celdéw i przygotowujacej
praktycznie do zadan. Cwiczenia pomagaja zidentyfikowaé obszary wymagajace
doskonalenia i zblizajg do sytuacji rzeczywistych. Pomagajg skonfrontowad
wyobrazenia z realiami. Dostarczajg wtasnych doswiadczen.

Mozliwos¢ wymiany doswiadczen uczestnikdw szkolenia.

Doskonalenie umiejetnosci stosownie do indywidualnych doswiadczen, mozliwosci

i potrzeb.

Spodziewane rezultaty:

Praktyczne przygotowanie do pracy. Zdobycie narzedzi do przeprowadzenia

efektywnych negocjacji. Usystematyzowanie dotychczasowej i zdobycie nowej



wiedzy. Wymiana doswiadczen i nawigzanie relacji w zespole. Zmniejszenie
poziomu niepewnosci, nabranie wiary w siebie i przekonania, ze wszystko ,jest w
rekach” szkolacego sie. Oswojenie z ewentualnymi utrudnieniami, stawienie im

czota, przygotowanie sie ,,do ataku i obrony”.

Udokumentowanie uczestnictwa:

Dyplom ukonczenia szkolenia

Liczebnosc¢ grupy szkoleniowej:
Do 12 oséb

Miejsce, termin, czas trwania szkolenia:

Miejsce:

Wyznaczone przez zlecajqcego

Termin:

Do ustalenia. Zlecenie szkolenia z wyprzedzeniem 30 dniowym
Czas trwania szkolenia:

taczna liczba dni: 2

taczna liczba godzin: 16

Inne:
Potrzebne beda:

wygodna, cicha, duza sala na 3-4 osoby wiecej (powierzchniowo) niz
bedzie uczestnikéw szkolenia

Ponadto: ekran lub biata (jasna) Sciana, flip chart, napoje.

Wykorzystywane narzedzia:
projektor multimedialny z prezentacja PowerPoint, kamera cyfrowa,
drukowane materiaty dla uczestnikéw, dtugopisy, przywieszki, pisaki do

¢wiczen dla uczestnikow.
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