SZKOLENIE: ,Mistrz Negocjacji”
ROZWIJANA KOMPETENCJA: UMIEJETNOSCI NEGOCJACYJINE I SPRZEDAZOWE

ADRESACI: Osoby zajmujace sie negocjacjami na rynku nieruchomosci
Czas trwania szkolenia: 1 dzien

Cele szkolenia:

. Poznanie zasad udanych negocjacji, dzieki ktérym osiggane beda porozumienia oparte o satysfakcje obu stron
. Nauka radzenia sobie z zastrzezeniami klientow w trakcie pozyskiwania ofert

. Wypracowanie technik wywierania wptywu na drugg strone w procesie negocjacji prowizji

. Rozwoj umiejetnosci zwigzanych z technikami otwarcia, prowadzenia i zamkniecia negocjacji

. Trening umiejetnosci negocjacyjnych

Korzysci dla Uczestnikow szkolenia:

=  Poznanie zasad, ktérymi rzadza sie udane negocjacje — korzys$¢ — fatwiejsze osigganie porozumienia w negocjacjach

=  Nauka wytaczania emocji podczas negocjacji i wypracowanie BATNA - korzy$¢ — podchodzenie w przysztosci do negocjacji z tzw. ,,chtodng gtowg”

=  Poznanie zasad i technik najbardziej efektywnego otwarcia negocjacji — korzy$¢ — uzyskiwanie przewagi juz na wstepnym etapie negocjacji.
Maksymalizacja wtasnego zysku z transakgji

= Narzedzia wywierania wptywu i manipulacji ze szczegdlnym uwzglednieniem technik MMO i TAK, CECHA ODWROCONA I WEASNIE DLATEGO — korzy$é
— poprawa umiejetnosci radzenia sobie z zastrzezeniami klientow posiadajacych nieruchomos¢ na sprzedaz

=  Trening poznanej wiedzy podczas gier negocjacyjnych — korzys¢ - Doswiadczenie emocji w negocjacjach i mozliwo$¢ wyprobowania réznych zagrywek
negocjacyjnych w srodowisku nie generujgcym konsekwencji w realnej rzeczywistosci

= Poznanie efektywnych metod zamykania sprzedazy — korzy$¢ — nauka skutecznego pozyskiwania ofert



Modut

Cel modutu
OBIEKCIE CZY ZASTRZEZENIA?

Szczegotowy opis modutu

Czym sie réznig obiekcje od zastrzezen?
Jak sobie radzi¢ z obiekcjami klientow
posiadajgcych nieruchomos¢ do sprzedazy?
Modele reagowania na obiekcje i zastrzezenia

Stosowane narzedzia/

metodyki
Baza argumentdw
Model MMO
Model Tak, cecha odwrdcona i
wiasnie dlatego

Formy pracy (np. case study,
prezentacja, ¢wiczenia, etc.
Wyktad

Dyskusja
Cwiczenie grupowe

POMINIECIE PRZYGOTOWANIA
PRZESADZA O PORAZCE

Techniki przygotowania operacyjnego do
negocjacji

Poszukiwanie BATNA i WATNA
Poszukiwanie Demondw sprzedajgcego
nieruchomos$¢

Strategia

Budowanie reguty lubienia

4XP
Baza Negocjatora
Baza technik dopasowania

Wyktad

Dyskusja

Cwiczenia indywidualne
Cwiczenia grupowe

TECHNIKI PROWADZENIA
EFEKTYWNYCH NEGOCJACII

Jak rozpoczyna¢ kazde negocjacje, aby juz na
wstepie uzyskac przewage

Jak stosowac ustepstwa aby maksymalizowac
swdj wynik negocjacji

W jaki sposdb skutecznie przedstawiac¢ swoje
rozwigzania — model PCK

Jak broni¢ sie przed manipulacjg drugiej
strony

Techniki otwierania negocjacji
Techniki ustepstw

Techniki manipulacji stosowane
w negocjacjach i narzedzia
obrony

e Gra negocjacyjna
Mini wyktad interaktywny
z udziatem uczestnikow
Cwiczenie indywidualne
e  Cwiczenie grupowe




KOMPLEKSOWE WDROZENIE WIEDZY = Wykorzystanie gry negocjacyjnej, w ktorej = Gra negocjacyjna = Gra negocjacyjna

POZNANEJ NA SZKOLENIU uczestnicy bedg mieli mozliwosc¢ = Techniki finalizacji transakcji = Sesja informacji zwrotnych
kompleksowego wdrozenia wiedzy poznanej oparte o dziatanie systemu = Mini wyktad
na szkoleniu

= Poréwnanie wynikow osiggnietych w
poszczegdlnych zespotach

= Zbadanie czynnikdw sukcesu

= Jak wykorzystac¢ wiedze zdobytg w tym
doswiadczeniu w realnych sytuacjach
negocjacyjnych

= Jak zamykac sprzedaz i finalizowac transakcje

NARZEDZIA/ METODYKI POZNAWANE W TRAKCIE SZKOLENIA:

*=  Sposoby przygotowania do negocjacji

= Techniki efektywnego otwierania negocjacji

» Lingwistyka wprawnego negocjatora

= Techniki reagowania na obiekcje w trakcie zakupu i sprzedazy nieruchomosci
= Techniki wychodzenia z impasu i zamykania negocjacji

Harmonogram Szkolenia:

8.30 — rejestracja, kawa i networking
9.00 - rozpoczecie szkolenia

13.30 — obiad (ok 45min)

18.00 — zakonczenie szkolenia

Pomiedzy rozpoczeciem i obiadem oraz pomiedzy obiadem i zakonczeniem planujemy réwniez 2 przerwy kawowe po ok 15 min. Mniej wiecej w potowie
kazdego modutu.



