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(1) este vanitate

(2) este sanatate

€), este realitate



CAUZELE
OBIECTIVELOR
RATATE

J i

OBIECTIVELE SUNT PREA SUBESTIMAM FOARTE
MODESTE TARE EFORTUL NECESAR

CONCURENTA CU SUBESTIMAM
MEDIOCRII DIN DIFICULTATILE
INDUSTRIE



OBIECTIVELE PE 2020

* In cati ani iti vei dubla afacerea?
* Care este rata anuala de crestere?

* Care este obiectivul de vanzari pentru anul
20207




MOTO

“"TOTUL ESTE NEGOCIABIL"



3. Pregatirea
intalnirii

1. Planificarea 2. Telefoane
activitatii

Activitatile
VANZATORULUI

5. Activitti
conexe




Succesul in negociere nu
inseamna a “‘castiga” cu orice pret,
cl a obtine ceea ce vor ambele parti.



DE CE NEGOCIEM ?

* maximizarea rezulatelor
* maximizarea profitului
* focus pe clienti

* mutualitate win-win



ECUATIA PROFITULUI

Profit = Volume x Marja



Clientul cere “doar 0,5% discount suplimentar”

Normal % Ajustat %
Vanzari 100 100
Costul produselor 87 87

Marja Bruta 13 13

= Marja bruta ajustata 20

= Profit 2 2.5

+25% !



Un bun negociator are nevoie de

 Cunoastere
* principiile de baza in negociere
* greselile uzuale si cum sa le eviti

 Abilitati
* |[nteractive
* financiare
* de comunicare eficace

» Capacitatea de
* arecunoaste sentimentele, valorile, credintele altor oameni;

* a-si ajusta propria atitudine si comportamentul functie de subiect si personalitatile celor
implicati.



Cele 4 Principii de AUR ale negocieri

1. TINTESTE SUS'!

CUNOASTE INTREAGA “LISTA DE
CUMPARATURI” A CLIENTULUI

3. NUCEDA, FASCHIMB
4. CAUTA “VARIABILE”



1.TINTESTE SUS

* PLANIFICA-primesti ceea ce ceri, sa ai de unde scadea
 PREZENTARE POZITIVA - beneficii puternice

* STAISUS - dovada de incredere

* NU CEDA IMEDIAT- fa schimb

* REALIST- oferta credibila




2.CUNOASTE “LISTA DE CUMPARATURI”

* Cunoasterea elementelor de negociere
* Cunosterea “intregului pachet”
Controlul negocierii
* Rezultate rapide !

CUM?
* Prininchidere rapida si directonata

"Daca suntem de acord cu aceste puncte putem merge mai
departe...”

" Alte probleme pe care doriti sa le dezbatem...”



ATELIER

Ceea ce doresc:

El va accepta(sau
nu):

Ceea ce ofer:

El va cere:




3. NU CEDA, FA SCHIMB

* Vei firespectat

* Nimeni nu cumpara “ceva pentru nimic”- da valoare ofertei
* Protejezi viitoarele rezultate

* Atitudine win-win

* Invata sa spui NU



TEHNICI ALE SCHIMBULUI DE CONCESII

1.Conditionare (cea mai puternica):
Daca Dvs. veti face...atunci eu voi...

2.Conditionarea intregului pachet:
Daca Dvs. sutenti de acord cu X,Y atunci eu voi face A,B;doar iti
satisface nevoile.



TEHNICI ALE SCHIMBULUI DE CONCESII

3. Maximizeaza concesia ta, diminueaz-o pe a lui:

Daca faci X oricum reprezinta un pret mic pentru tine, eu voifaceY
lucru care este foarte dificil de realizat pentru mine ,dar...



TEHNICA “NU”

1. Direct

2. Politica companiei
3. Nu este “rezonabil”
4. Nuare nevoie

5. Dezavantaje

6. Alternative

7.

Cere-i imposibilul



4. CAUTA "VARIABILE"

* Gaseste cat mai multe variabile

* Prioritizeaza variabilele —top 5

* Planifica cat vrei sa obtii-tinteste sus
* Fii creativ

* Nu fii previzibil



Procesul de negociere - etape

Pregatirea

Stabilirea strategiel
Inceputul discutiilor
. Construirea acordului
Targuiala

. Incheierea

OV pH W N R



Hexagonul negocieril

Incheierea

Targuiala

Stabilirea
strategiei

Deschiderea
discutiilor

Construirea
acordului




Etapele negocierii

1. Pregatirea

Se identifica punctele de negociat si obiectivul pentru fiecare punct;
culegere informatii

2. Stabilirea strategiei
Fiecare participant decide ce strategie / stil sa adopte
3. Deschiderea discutiilor
Partile isi prezinta cererea initiala / cazul
4. Construirea acordului
Fiecare isi justifica pozitia si incearca sa inteleaga pozitia celuilalt
Targuiala — fiecare parte incearca sa obtina concesii.

Ul

6. Incheierea
Se ajunge la un acord final — sau NU



1. Pregatirea pentru negociere

1.1. Stabilirea de obiective
1.2. Evaluarea situatiei celeilalte parti

1.3. Evaluarea fortei / slabiciunii relative



OBIECTIVELE NEGOCIERII

CUMPARATOR

( pozitie ideala) ( pozitia maxima acceptabila)
X 1.500 eur
1.200 eur
1.200 eur 1.500 eur
X
( pozitia minima acceptabila) ( pozitia ideala)

VANZATOR

Sales Performance



Lista de cumparaturi - VANZATOR

* Respectarea scadentelor
» Zile de plati, termene, instrumente
* Pretul produselor

* Termenii de livrare (unde, cum, cand)

= conducatorii tai in negociere



Lista de cumparaturi - CUMPARATOR

OMarja de adaos Consiliere
QInghetarea pretului QPromotii

QTermeni [ conditii OMentinerea stocului
QALivrare/Logistica QCredit / Finantare

= NEVOILE clientului tau



PLANIFICAREA NEGOCIERII

Directiile de planificare a neqgocieirii : :
OBIECTIVE 0 J Obiectiv de vanzare

Vanzare Incasare Costuri
VARIABILE:

Va,:
MI-AS DORI rlabile

AR TREBUI
SA AM:

3 nivele de prioritate

TREBUIE
SA AM:




1.2. Evaluarea situatiei celeilalte parti

* Care sunt cererile/pretentiile celeilalte parti?

* Ce probleme/preocupari se afla in spatele acestora?

* Ce argumente vor folosi ceilalti pentru a-si sustine cererea?
* Faceti schimb de informatii inainte de negociere

 Cauta problemele ascunse



1.Pregatirea negocierii — puncte
principale

1. Identifica adevaratele probleme

2. Pune-tiintrebari:
* (Cetrebuie sa obtin?
 Ce mi-ar place sa obtin?
* Ceintentionez sa obtin?
* Daca nu ne atingem obiectivul, re-negociem?

3. Determina punctul de oprire a negocierii.
Evalueaza forta si slabiciunea relativa

5. In cazul negocierii in echipa:
*  Stabiliti purtatorul de cuvant
*  Stabiliti rolul fiecarui membru al echipei



Ce stil sa folosesc?

Control Colaborare Acomodare Evitare Compromis
*E nevoie de *Problemele sunt -Iti dai seama cii nu *Probleme *Probleme
actiune rapidé, foarte importante al dreptate neimportante Import.ante dar
decisivi nu poti prelua

' Aj ie d Aalti *Vrei sa pari *Nu ai nici o sansa controlul
! nev?le Ve el rezonabil sa-ti atingi
ca solutia sa obiectivele *Relatia e

O chestiune
importanta cere o
actiune
nepopulara.

Sti1 ca a1
dreptate.

functioneze

*Vrei sa construiesti

sau sa mentii o
relatie importanta

*Esti intr-o pozitie
slaba si vrei sa
minimizezi
pierderea

sArmonia si
stabilitatea sunt mai
Importante

«Conflictul poate fi
rezolvat mai
eficient de
altcineva

*E nevoie de timp
pentru colectarea
de informatii si
linistirea spiritelor

importanta dar
nu poti renunta la
pozitia proprie

*Ai nevoie de un
acord temporar

Al nevoie de 0
solutie rapida
Este singura
alternativa la
lipsa oricarei
solutii




Stiluri de negociatori

Obiectiv

Parerea
despre

ceilalti

Factori ce
determina
acest stil

propriu

Individualist Agresiv Cooperant
Interesul propriu Victoria Bunastarea
ambelor parti
Manati de interesul | Agresivi Pareri impartite

Sporirea la maxim a
propriului castig

Concurenta la
nivel de grup si
comparatiile
interpersonale

Identitatea
sociala, scopuri
inalte




RECOMANDARI

Philippe Korda

¥ 7

oL B

in vanzari

Tactici de negociere

Burcash



Pana la urmatorul Webinar descarcati

TEMA DE CASA din p_Ia:utformé figie.rul "Fi_sa de |
planificare negociere” si completati-
o cu datele unei negocieri ce urmeaza
sa o faceti cu un client.

Trimiteti fisierul pentru
feedback pe adresa

eusebiu@burcash.ro daca
doriti sa primiti insties
din partea mea.



mailto:eusebiu@burcash.ro

www.burcash.ro
www.wealthacademy.ro



http://www.burcash.ro/
http://www.wealthacademy.ro/

