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Marketing & vénziri

N.EGOCIEREA



Definitie

ACTUL, SAU PROCESUL PRIN CARE, PRIN SCHIMB DE BUNURI, SERVICII
SAU NEVOI ALE UNEI PARTI SE OBTIN BUNURI SERVICII SAU NEVOI ALE
CELEILALTE PARTI

REZULTATUL TREBUIE SA FIE:
SATISFACTIE RECIPROCA, CASTIG PENTRU AMBELE PARTI (solutie CASTIG T

CASTIG)
ITI ATINGI OBIECTIVUL DE
vanzare
PENTRU CA SA OBTII PRIN
UN REZULTAT
PO-ZITIV, TREBUIE DEZVOLTAREA S|
SA:! MENTINEREA RELATIEI CU

CLIENTUL



cand incepem sa negociem?

NEGOCIEREA PORNESTE:

CANDE

TI-A | RATAT VANZAREAE

NUTI-A MERS MANUI REA OBI ECTI EI é

ESTI SI GUR CA STl 1l TOATE OBI ECTI I LE RE
Sl e

Al CEVA CONDITII DE INTELEGERE!




REGULI DE AUR

1. Daca poti, NU NEGOCIA,

2. DACA NEGOCIEZI, NICIODATA DE LA
INCEPUT!




De ce negociem (in mod normal)?

DORINTELE
VANZATORULUI

NOI VREM
1. CLIENTI NOI

2. VANZARE & CONSUM
3. REPUTATIE BUNA
4. DISTRIBUTIE

U

El AU

ZONA DE
SCHIMB

DORINTELE
CUMPARATORULUI

El VOR
1. PROFIT

2. EXPERTIZA
3. SERVICII
4. SUSTINERE

U

NOI AVEM



Test:
0Ce fel de negociator
pagina 107

10 min - Lucru individual



STILURI DE NEGOCIERE

Atentie pentru
rezultat

CAUTATORUL DE
COMPROMIS

EVITATORUL

PLIATORUL

Atentie la relatie

v




STILURI DE NEGOCIERE
CONCURENTIALUL

A Accent pe rezultat i nu pe relatie

AREu CASTI! GBi erzi o

A Inflexibil in optiunea de a castiga si atinge telurile
propuse

I Comportament
A Intimidare, voce tare N

. . A
A Gesturi agresive -
A Tactici de presiune
A Denaturarea adevarului

A Atac personal

I Simtaminte generate
A Nu creaza angajament -

A Incredere diminuata
A Furie, frustrare
ATe simti O6éescr®catao




PLIATORJL (IMPACIUITOR)

Accent pe relatie T nevoile si dorintele altora
ATu castigio
Problemele amanate

A
A
A
A Diferentele minimizate
A
A
A

Netezeste conflictele
Poate ascunde / suprima emotiile

Comportament NN

_ ,
Pasiv -
Evita dificultatile

Cade la pace rapid

Denatureaza adevarul
Evita concluzia
O seama de zambete
Raspunde rapid

|
1
1
1
1
1
1
A Simtaminte generate
|
-.-
-.-

=

Confuzie
Lipsa de incredere
Perceput de catre altii ca fiind 0sl abéd



STILURI DE NEGOCIERE
CAUTATOR DE COMPROMIS

I‘

——

A Imparte diferentele
A Vrea ca amble parti sa castige ceva
AREu sunt om cu tingt
A Comportament

I Face aranjamente cu schimb

I Inchide rapid .,

I Evita conflictele —-
A Simtaminte generate

I Frustrare, insatisfactie

I Indoieli cu privire la nivelul de incredere
I Oarecum oOomani pwleati vo

v




STILURI DE NEGOCIERE
EVITATOR

A Se fereste de problemele grele
A Rateaza sa intre in negociere /
A SenzatiadefEupierdi Tu pi er zi © l‘
A Obiective, scopuri si nevoi neclare
A Poate suprima sau ascunde emotiile
A Comportament U,
A Nu se arata -
A Amana la infinit @
A Vrea o incheiere rapida
A Pe tot parcursul procesului pare pasiv si iresponsabil
A Simtaminte generate
A Confuzie =2

A Frustrare
A Furie

¥



STILURI DE NEGOCIERE 'Q“
COLABORATORUL

A Comportament

Probeaza pentru nevoi si dorinte
Asculta activ

A Abordare de rezolvare a
problemelor, in interes

|
|
reciproc i Atent cu tonul vocii « L/
- : : I Vrea sa faca 0
A EChI!IbI‘a'[ intre rezultate si i Infrunta si compara diferentele 2S)
relatie i Rezolva problemele i
AfdEuU CASTI| G i Accepta standarde si criterii
CASTIGO I DUR CU PROBLEMELE, FINUT CL

| | | OAMENII
A la in considerare nevoile

Sl interesele tuturor
partilor implicate
|

A Flexibil si creativ an

V

A Simtaminte generate

Simti ca e dornic sa implementeze
Simt de raspundere
Satisfacut cu rezultatul

Dornic sa negociezi cu el din nou
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Tactici st ambuscade ale clientilor -
uzuale



TACTICILE CLIENTILOR

A Baiatul bun / baiatul rau

A Autoritatea mai mare

A Cumparare ipotetica

A Expune informatie concurential
A Promisiuni in viitor

A Constrangeri de buget
A Cereri absurde

A Frecusul

A Factorii fizici




TACTICILE CLIENTILOR

A Ultimatum

A Fa scandal / emotii
A Atac la persoana

A Amenintare

A Refuza sa asculte
A Apeleaza la ratiune
A Mitocanie calculata
A Cacialma / teatru la microfon




o To To To Do Po Do Do Do I

TACTICILE CLIENTILOR

A Ma i I nt i i1 T spline o listadefcerania |l a o
hDma | a sef ul t auo
N Gr i mialssatisfactie evidenta la auzul ofertei tale

N

S a | ainconktesii minore, dar spuse in timp

Co | o mdemrea din ceasul 12

Dacar nf i T dawvibha pasefai i

Li st a Trdisgaacy insatisfactiile legate de serviciul tau

Ci r easa dmaimuiiavinzane peatru mai mult discount
Fal sa ci moeceeesnitiadapinlocuita ulterior de una reala

Del i berat ul A A no caeremetmenbra deving mas multt o
decit initial agreat

) S ! S S ) S



Reqguli pentru contracararea tacticilor de
negociere ale clientilor

A Recunoasteca e vorba de negociere

APoataat e cu " ncredere si
profesionalism

A Pregateste sa fi alternativ cand
Intransigent, cand flexibil

A Fii deschis sidirect (daca spui adevarul i
nu trebuie sa tii minte nimic!)

A Actioneazai "' n | oc sa (sieacti onez
niciodata nu reactiona exagerat)
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Tehnici de negociere
(cum se rezolva negocierea)



Tehnicl de ascultare / amanare

A Noteaza, calculeaza, inregistreaza
A Amana/ la o pauza

i A O putem | asa pe mai tarziu?.
A Recapituleaza/ Reexamineaza intelegerea

precedenta

I APana acum, am cazut de acord

puncteéo
AdSpuneti mai mult




Tehnici de aparare

ADoneaza un rinichi

I N P o tti smu@Ace inseamna asta pentru
ff rma mea?. .. 0

ACere ajutor

I N Me greu sa-1 prezint asta sefului. Poti, in
shi mb, sa ma ajuti,




Contra -propuneri

A Ofera alternative

Ail ntel eg punctul Dvs. de
ce va propuncéo

A Schimbul

| accepti / repeti punctul de vedere al clientului;
I Introduci ideea de schimb;

| ceri 0 concesie (ceva anume);
I oferi ceva anume




Refuzuri

A Regulament, precedent, etica

I Declara ampatie pentru client si ceea ce
doreste;

I Spune-ti punctul tau de vedere;

I Cereg la randul tau, intelegere pentru punctul
tau de vedere.

A Spune NU (refuzul in 3 trepte)

T Vreau sa continuam:;
I Asta e pozitia mea;
I Din pacate asta nu se poate.
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Inchelerea cursulul




Intrebare:

Ne-am indeplinit obiectivele initiale?

Discutie libera/ exercitiu: 2 minute




SUPER PROFESIONISTII

1. Intotdeauna isi asuma riscuri si inoveaza. Fug de
nstarea de conforto.

2. Au un simt acut al resposabillitatii. Obiectivele
personale sunt intotdeauna mai mari decit cele date
de sefi.

3. Sunt mai interesati sa rezolve ceva decit sa acuze pe
cineva.

4. Sunt mai curand parteneri cu clientii, decit adversari.

5. Comunica cu clientul mai curand decit sa-| considere
O Avaca de mul so bani

6. Considera orice refuz ca o invatatura in plus.




TS

Recapitulare

Metoda P.A.P.I.NO



Lectia 1.

Pregateste.
(P.A.P.l.N.)




Lectia 2.

Bate la cat mal multe usi.




Lectia 3.

Invinge F.R.l.C.A.




Lectia 4.

Fii pozitiv.




Lectia 5.

Vorbeste cu cine te ajuta sa vinzi.




Lectia 6.

Clientul e centrul universului
(nu TUY).




Lectia 7.

Afla-1 nevolle
(fa-1 anamneza).




Lectia 8.

Pune intrebaril.




Lectia 9.

Fii deschis




Lectia 10.

Asculta.




Lectia 11.

Comunica.

(Obtine T VerificaT Transmite)




Lectia 12.

Caracteristicile spun, beneficiile vand.



