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Z MOJEGO DOSWIADCZENIA

Handlowcy przygotowuja sie ZA MALO do negocjaciji.

Od 11 lat szkole handlowcow w catej Polsce. Sama
przesztam przez wszystkie szczeble sprzedazy - od
hostessy, przez przedstawiciela handlowego, po dyrektora
sprzedazy w wielkiej korporacji.

Obserwuje, ze handlowcy zazwyczaj sg przygotowywani do
sprzedazy agresywnej - stosowania technik, szybkiego
zysku i bycia "kozakiem sprzedazy". |[dg na zywioti szybko
dajg sie ztapac¢ na emocje klienta, z ktorymi nie wiedzg, jak
sobie poradzic.

Jesli myslisz, ze przygotowujesz sie do negocjacji

z klientem - pomysl| jeszcze raz - i sprawdz, czy
przechodzisz przez wszystkie fazy skutecznych negocjacji!
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1. Przygotowanie

® Okreslcele negocjacji, interesy i stanowiska -
wtasne i partnera. Co chcesz osiggnac¢ Ty, co chce
0siggngc¢ druga strona - jaki swoj biznes chce
zatatwicC tymi negocjacjami?

@ /astanow sie, najakie ustepstwa bedziesz
W stanie pojsSc, a gdzie lezy granica, ktorej nie
przekroczysz.
Wazne! Ustal kolejnosc¢ ustepstw w zaleznosci od
ich waznosci dla Ciebie - od najmniejszego do
najwiekszego.

Warto dac klientowi cos na poczgtku, zeby miat

poczucie wiasnego zysku z negocjacji.

® Stworz prezentacje do oferty/ podsumowania
dotychczasowej wspotpracy.

® (drazu przygotuj alternatywe. Plan B w kieszeni
da Ci przewage, nawet jesli z niego nie
skorzystasz.
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e Przygotujkorzysciiargumenty, jakie przedstawisz
klientowi - mozesz utozyc¢ je w kolejnosci, ale nie
musisz, mozesz przedstawiac je w zaleznosci od
tego, jak potoczy sie rozmowa.

Wazne: Mow o korzysciach, jakie zyskuje klient,

a nie o zaletach produktu czy ustugi. Zastanow sie,
co jest dla klienta wazne, co ceni, co sprawi, ze
jego uwaga sie wyostrzy.

BATNA

(Best Alternative to a Negotiated Agreement)
Najlepsza alternatywa jesli podczas negocjacji nie
dojdze do porozumienia lub porozumienie jest
ponizej Twojej minimalnej granicy.

Okresl swoje BATNA przed rozpoczeciem

negocjacji, aby miec¢ pole manewru w trakcie
| podejmowac bardziej Swiadome decyzje.

ZOPA

(Zone of Possible Agreement)
Strefa mozliwego porozumienia. Okreslajg jg
granice kazdej ze stron np. cena graniczna.

Z0PA moze zmieniac sie w trakcie negocjacji.
Aby jg okresli¢, nalezy zbadac¢ priorytety obu stron.
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2. Budowanie
stosunkow

Pracuj nad relacja tak dtugo, az odpowiednio
zafunkcjonuje. Wez pod uwage temperament
drugiej strony - moze pomoc Ci znajomosc
typologii temperamentow.

Jakie emocje ma druga strona? Czy osoba,

z Ktorg rozmawiasz, jest ekstrawertykiem

i tatwo wchodzi w dialog czy introwertykiem?
Wtedy pamietaj, zeby jej nie zagadac!

Mozesz wykorzystac informacje z biatego
wywiadu, aby mie¢ o czym rozmawiac.

3. Zajmowanie
stanowiska

Przejdz do okreslenia stanowiska. Nalegaj,
by partner rowniez okreslit swoje
stanowisko.

Powiedz jasno klientowi, ze jestes$ tu po to,
zeby spetni¢c wasze wspadlne potrzeby, a nie
oskubac go jak kaczke.
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4. Rywalizacja w zgtaszaniu
ooMystow, targowanie sie

STRATEGIE

e Konkurencyjna: win - loose

e Kooperacyjna: win - win
(skuteczna tylko wtedy, gdy jest
stosowana przez obie strony) TAKTYKI, ZASADY

e [Dostosowawcza: loose-to-win

e Unikow: loose-loose

e Kompromisowa: half-loose, half-
loose

e Ustal stanowiska,
negocjuj interesy
e Wystrzegaj sie

jednowymiarowych

TECHNIKI negocjacy

e Uzaleznij wykonanie
kazdej oferty od
okreslonych warunkow

e \Wszystko naraz

e Sekwencyjnie (na
poczatku priorytety)

e Forma mieszana
(wszystkie cele
jednoczesnie, bez
zachowania priorytetow,
z ustepstwami po obu
stronach, dla priorytetow
szukamy rozwigzania
win-win)
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Nie zawsze chodzi o to, zeby uczyc¢ sie technik
manipulacyjnych i tego, jak je stosowac. Czesciej chodzi o to,
by umiec je rozpoznawac, zobaczyc¢ i umiec na nie reagowac.

Pamietaj, ze w tej fazie negocjacji oprocz przerzucania sie
argumentamii mowienia sobie TAK oraz NIE, musisz pamietac
0 stuchaniu i obserwowaniu drugiej strony oraz pozyskiwaniu

wiekszejilosciinformacji. A takze usitowac zrozumiec¢ drugag
osobe i utrzymac relacje, nawet w przypadku braku zgody.

5. Kooperacja

Dobre rozwigzania i ustepstwa osigga sie pod
koniec rozmow, zaplanuj wiec odpowiednig
ilos¢ czasu na ten etap.

Wazna zasada: nic nie ma obowigzujgcego
charakteru, dopoki nie uzgodniono wszystkich
elementow.
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Chcesz, zeby Twoja firma
weszta na wyzszy poziom®?

SKORZYSTAJ Z BEZPLATNYCH
KONSULTACJI

Zadaj swoje pytania i otrzymaj pomoc dla siebie lub
pracownikéw, ktorych zatrudniasz.

Md&j zespot Future Skills to osoby, ktdre znaja
i rozumiejg wyzwania przedsiebiorcow oraz
trenerzy-eksperci z doswiadczeniem praktycznym.

www.futureskills.pl/kontakt

DOLACZ DO KURSU
AKADEMIA NOWOCZESNEGO
LIDERA

Naucz sie wszystkiego, co najwazniejsze w
zarzgdzaniu ludzmi - wdrozenia wartosci i zasad,
delegowania, komunikacji, motywowania,
zatrudniania...

Zyskaj komplet wiedzy i narzedzi, ktére wdrazam
w firmach - do ktérego masz dostep w kazdej
chwili, kiedy potrzebujesz.

www.szkolenia.magdalenawojtkowiak.pl
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