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Exercitiu de negociere - aplicare practica a principiilor de setare pozitii si prima
oferta - 1.5h

Catalin Stancu

Negocierea comerciala este parte integranta in majoritatea proceselor de vanzare B2B
desfasurate online sau offline. De aceea, constructia abilitatilor de negociere este esentiala
pentru cresterea proﬂtabllltatn deal- urllor inchise. In viata real3, aproape niciodata nu stii
cati bani ai lasat pe masa, ce ai fi putut face mai bine, ba ‘chiar mai rau, uneori, esti indus in
eroare de o reactie nefireascé a partenerului de negociere care doar fisi pregéte§te premisele
pentru urmatoarea intalnire. Indiferent daca vorbim de un proces de vanzare tranzactional
sau consultativ, indiferent de industrie, putem spune ca un vanzator exceptional este esential
pentru derularea unei afaceri, iar un negociator foarte bun e musai sa faca business-ul mai
profitabil pe termen lung.

Digitalizarea, accesul la informatie, chiar modificarea substantiala a modului in care
vanzatorii profesionisti se raporteaza la rolul lor si asteptarile pe care acestia le au, toate
conduc catre necesitatea unei adaptari permanente a tehnicilor si tactilor de negociere care
te pot conduce catre succes. Sunt multe care nu mai functioneaza. Sunt depasite, poate au
mers acum 20 ani. Clientul tau este nou, diferit. lar abordarea lui se schimba, de asemenea.

Nimic din ce facem in sala de curs nu este “din carti”, nu credem in aceasta reteta. lar
feedback-urile celor peste 75 de organizatii din Romania care ne-au acordat incredere pentru
cursuri de Vanzari, negociere sau de management al vanzarilor, certifica acest lucru.

Vino pentru o pastild de negociere care sa te ajute sa fii mai performant. ti vom prezenta un
model aplicabil, direct, revelator.

Obiectiv de invatare:

* Cum stabilesc pozitia de intrare in negociere, obiectivul si pozitia de iesire si cum ma
pregatesc cu graficul variabilelor de negociere.

Cum se deruleaza webinarul:

* Exercitiu de extragere - role-play “Tipografia Digitala” - pentru setarea pozitiei de
intrare in negociere, a limitelor de iesire si a obiectivelor;

* Debrief pe legatura intre prima oferta si rezultat; reguli/recomandari pentru parcursul
procesului de negociere; de ce lasam “banii pe masa”, in multe situatii;

* Cum ne ajuta “Graficul variabilelor” sa ne prezentam cu lectiile facute in fata
clientului nostru si sa maximizam rezultatele - prezentarea conceptului cu debrief pe
aplicare in situatii reale.

Detalii logistice:

* Durata: 1.5 - 2 ore; 8 - 15 participanti, online si offline.




