Negotiations INTRO

Wprowadzenie do negocjacji dla sprzedawcow

Intensywne, jednodniowe warsztaty przygotowane
| prowadzone przez

Marcina Sebastiana Rogowskiego \,
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Kontekst negocjacji w sprzedaiy
Cwiczenie wprowadzajace

Dobierzcie sie w nowe pary, wybierzcie osobe A i B.

Pracujecie w jednej firmie, ale innych dziatach. Znacie sie z widzenia i
Czasem rozmawiacie ze sobg kurtuazyjnie podczas lunchu. Zajmujecie
stanowiska managerow sredniego szczebla i macie podobne upasazenie.

Wezujcie sie w role i postepuijcie zgodnie z instrukcja.
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Kontekst negocjacji w sprzedazy
Rola negocjacji w sprzedazy
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Kontekst negocjacji w sprzedaiy
Rola negocjacji w sprzedazy

Negocjuj by:

- Zamknac sprzedaz

- Uzyskac lepsza lub utrzymac marze
- Uzyskac lepsze inne warunki

- Budowac relacje

- Dowiedziec sie wiecej

- Uczyc sie lepiej sprzedawac
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Przygotowanie negocjacji
10 krokow przygotowania negocjacji

Co jest kluczowym warunkiem dla nas i dla nich?

Jakie sg inne wazne interesy, nasze, ich, wspolne?

Jakie kazda ze stron ma cele?

Jaka jest pozycja (sita negocjacyjna) kazdej ze stron?

Jak przedstawia sie dotychczasowa historia wspotpracy?

Jakie mamy minimum? Jakie moze byc ich granica ustepstw?

0d czego zaczniemy? Jak oni zaczng?

Jakie mamy argumenty? Jakie oni majg argumenty?

. Jakie techniki mozemy zastosowac? Jakie techniki zastosujg oni?
10. Kim sg adwersarze i jak mozemy to wykorzystac?
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Mechanizmy wywierania wptywu

Mechanizm lubienia

/gadzamy sie spetniac prosby ludzi, ktorych znamy i lubimy. Kogo lubimy i za co? Badania
wskazuja, ze 0soby tadne sg bardziej lubiane, tatwiej przekonuja innych i czesciej uzyskujg od
nich pomoc. Lubimy ludzi podobnych do nas samych, niezaleznie od tego, czy podobienstwo
dotyczy wyznawanych przekonan, cech osaobowosci i charakteru, stylu zycia czy sposobu
ubierania sie. Jak mozemy to wykorzystac?
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Mechanizmy wywierania wptywu

Mechanizm autorytetu

Zdaniem Milgrama cechuje nas niezdolnosc do przeciwstawienia sie zadaniom autorytetu.
Uleganie dyktatowi autorytetow niesie cztowiekowi szereg praktycznych pozytkow. Jak
mozemy to wykorzystac w sprzedazy?
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Mechanizmy wywierania wptywu

Mechanizm konsekwencji i zaangazowania

Kiedy dokonamy juz wyboru [ub zajmiemy stanowisko w jakiejs sprawie, napotykamy
wewnatrz nas silny nacisk na zachowanie konsekwentne i zgodne z tym, w €0 juz sie
zaangazowalismy. Podobnie jak inne automatyzmy, konsekwencja dostarcza nam wygodnej
drogi na skroty przez liczne komplikacje codziennego zycia. Jak mozemy to wykorzystac w
sprzedazy?
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Mechanizmy wywierania wptywu

Mechanizm spotecznego dowodu stusznosci

Zachowanie innych jest dla nas wazng wskazowka przy poszukiwaniu odpowiedzi, jak my
sami powinnismy zachowac sie w danej sytuacji. Spoteczny dowad stusznosci jest
najsilniejszy, jesli pochodzi od wielu roznych 0s0b. Zasada spofecznego dowodu stusznosci:
im wiecej ludzi wierzy w jakas idee, tym bardziej prawdziwa wydaje sie ta idea jednostce. Jak
mozemy to wykorzystac w sprzedazy?
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Mechanizmy wywierania wptywu

Mechanizm wzajemnosci

Reguta wzajemnosci wymaga rewanzowania sie w podobny sposob za otrzymane od kogos
dobro. Panuje jednak pewna dowolnosc, co moze doprowadzic do tego, ze wartosc rewanzu
Czasami nawet znacznie przekracza wartosc dobra zapoczatkowujacego wymiane.
Nieprzyjemny charakter samego poczucia obligacji, jego ciezar sktania nas do tego, by jak
najszybciej sie jej pozbyc. Jak mozemy to wykorzystac w sprzedazy?
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Mechanizmy wywierania wptywu

Mechanizm niedostepnosci

Wiemy z doswiadczenia, ze rzeczy trudne do uzyskania sg zwykle cenniejsze od tych, ktore sg
dostepne bez zadnych ograniczen. Zradtem oddziatywania tej reguty jest wiec prosty fakt, ze
Zwykle mamy racje, kiedy traktujemy rzeczy mato dostepne jako cenne. Inne zrodfo sSity tej
reguty - tracac jakas mozliwosc dziatania, tracimy rowniez wolnosc i swobode decyzji. A
ZwWykle nie [ubimy pozbawiania nas wolnosci wyboru. Jak mozemy to wykorzystac w
sprzedazy?
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Taktyki negocjacyjne - poczatkowe

Optyk z Brooklynu (niska pitka) - Stopniowe podwyzszanie sktadanej oferty, az do momentu,
W ktorym nastapi protest drugiej strony.

Snieta ryba (kukutcze jajo) - dodanie do negocjacji uciazliwego dla drugiej strony zadania,

ktore - tak naprawde - nie ma dla nas znaczenia.

Tacy sami - znalezienie czynnika faczacego partnerow. Moze to by¢ wspaélne hobby, poglady,

rzeczy. Podobienstwo zbliza ludzi i zaczynajq patrzec na siebie z sympatia, a wtedy
zdecydowanie fatwiej namowic do przyjecia naszej propozycji.
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Taktyki negocjacyjne - Srodkowe

Masaz cenowy — wymienianie zalet towaru natychmiast po podaniu ceny, tak aby zfagodzic
szok wywotany duzg suma.

Probny balon - zmienienie dwdch warunkow (jednego na lepsze, drugiego na gorsze dla
drugiej strony) i sprawdzenie czy druga strona potraktuje to jako akceptowalne (zdradzajac,
7e jest w stanie zaakceptowac warunek zmieniony na gorsze)

Stopa w drzwiach - uzyskanie od drugiej strony jakiegokolwiek drobnego ustepstwa
Zwiekszajace szanse (zgodnie z zasada konsekwencji) na ustepstwa kolejne.
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Taktyki negocjacyjne - Srodkowe

Maskowanie — budowanie wiarygodnosci Swojej argumentacji na pozornie obiektywnym i
racjonalnym wywaodzie, ktorego druga strona nie jest w stanie zweryfikowac przy stole
rozmow (np. ze wzgledu na brak danych, czasu, wiedzy w danej dziedzinie itp.).

Pozorne ustepstwa - zaoferowanie, w zamian za istotne ustepstwo drugiej strony,
ustepstwa, ktore nie ma dla nas wartosci materialnej, albo ma wartosc bardzo znikoma.

Niepetne petnomocnictwa - zasugerowanie drugiej stronie, ze posiada zwierzchnika, ktory
nie biorac bezposredniego udziatu w negocjacjach, ma ostateczny gtos przy zatwierdzaniu
porozumienia.
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Taktyki negocjacyjne - przetamanie impasu

Pomytka — zmiana warunkow prowadzonych negocjacji poprzez zgtoszenie pomytki.

Magiczna rozdzka- stosuje sie j3 by poznac prawdziwe intencje partnera i uzyskac od niego
istotne informacje z punktu widzenia prowadzonych rozmow. Polega ona na zadawaniu
partnerowi pytan typu ,co by byto, gdyby.." i oczekuje sie przedstawienia ewentualnych
propozycji.

0dktadanie - skierowanie rozmow na chwile na mniej kontrowersyjne kwestie.
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Wywieranie wptywu w sprzedazy
Taktyki negocjacyjne - koncowe

Kanalizowanie - nie pozwalanie (ani drugiej stronie, ani sobie) na dyskusje czy negocjacje w
sprawach juz zamknietych.

Cos jeszcze — warunkowanie wyrazenia zgody na catosciowe porozumienie uzyskaniem
ostatniego ustepstwa w jakiejs pobocznej kwestii (taktyka bardzo bliska ,skubaniu”).

Krakowski targ — taktyka nazywana takze ,spotkaniem w pofowie drogi”. Stosujg ja czesto
W rozmowach nowicjusze jak réwniez doswiadczeni negocjatorzy poniewaz jest prosta |
szybka w zastosowaniu.
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Manipulacje kupieckie
Taktyki kontra taktyki obronne

Gniew kontrolowany - wypowiadanie sie i zachowywanie jakbysmy byli rozgniewani
(marszczenie brwi, podnoszenie giosu, agresywna gestykulacja) w odpowiedzi na wypowiedz
drugiej strony, ktoéra w petni usprawiedliwia gniewng reakcje. - 0brona - Tacy sami

Talk-show - przekazywanie nieprzyjemnych dla drugiej strony informacji poprzez
wypowiedzi, ktorych kluczowymi elementami sq wyrazenia: ,ale”, ,niemniej jednak” lub tylko
Ze" np. ,Prosze nie myslec, ze chce Pana urazic, ale...". 0brona - Kanalizowanie

Imadto - odpowiadanie na oferte drugiej strony: ,Czy to wasza najlepsza oferta? Musicie ja
jeszcze uatrakeyjnic.” lub ,Czy to wszystko na co Pana stac?” Obrona - Pozorne ustepstw
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Manipulacje kupieckie
Taktyki

Na zmeczenie - polega na tak dtugim prowadzeniu rozmow na temat jednego punktu, ze sifg
rzeczy przeciwnik ma dosc i zalezy mu na szybszym sfinalizowaniu pozostatych punktow.
Mozna tez postugiwac sie stresem w celu osiggniecia korzysci np. prowadzi¢ negocjacje w
miejscu niekorzystnym dla przeciwnika (w zbyt zimnej sali), Obrona - Tacy sami

Sztywny nieobecny - odwotuje sie do niemoznosci przyjecia takich warunkow z powodu
braku o0soby podejmujacej takie decyzje. Obrona - Magiczna rozdzka

Wilk w owczej skarze - nieprzestrzeganie pewnych niepisanych regut negocjacji pod
pozorem udawanego braku doswiadczenia. 0brona - Pomytka
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Manipulacje kupieckie
Taktyki

Skubanie - zazadanie dodatkowych ustepstw w momencie, gdy porozumienie zostato juz

0siggniete, ale nie potwierdzone np. spisane (taktyka bliska ,Cos jeszcze”). Obrona - Co$
jeszcze

Fiasko (szkoda) - dajemy do zrozumienia partnerowi, ze jestesmy dobrze zorientowani w
rynku i mamy inne scenariusze dziatania. Sugerujemy zerwanie wspotpracy, lub wyrazenie
Zalu z powodu mozliwosci zmarnowania tego, co zostato do tej pory zrobione

(wynegocjowane). Obrona - Maskowanie

Copyright© Ark-Skills Corporation (Korporacja Umiejetnosci Arka). All rights reserved. More at www.ark-skills.com, office@arkskills.com
Turn your dream into challenge!



Manipulacje kupieckie
Taktyki

Dobry - zty - sprowadza sie do upozorowania sporu miedzy dwojgiem ludzi po tej same;
stronie. Jeden ¢grarole ,ztego”, a drugi ,dobrega”. Negocjacje rozpoczyna pierwszy. Stawia
wygarowane zadania, jest agresywny, oczekuje licznych ustepstw, obraza druga strone. Kiedy
drugi przejmie inicjatywe, nieznacznie zmniejsza zadania poprzednika, jest grzeczny, uprzejmy,
spokojny. Obrona - Niepetne petnomocnictwa

Hustawka - przekazanie drugiej stronie korzystnych informacji, potem niekorzystnych dla niej

wiadomosci, a nastepnie (po pewnym czasie) stworzenie mozliwosci Wyjscia z trudnej sytuacji.
Obrona - Pomytka
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Dziekujemy

0d teraz przystuguje Ci rabat 20% na nasze szkolenia
oraz 500 zi rabatu na czotowe szkolenie
Z twardych negocjacji - RADICAL NEGOTIATOR™

Wejdz na www.ark-skills.com
| wybierz swoje szkolenie \,
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