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szkolen on-line dla przedsiebiorcow z wojewddztwa $lgskiego:

PROGRAM SZKOLENIA ON-LINE

,Jak broni¢ cene w eksporcie - sprzedaz i negocjacje

miedzynarodowe w kryzysie”

6 lipca 2020r.

1. Jak negocjowadé na rynkach eksportowych w warunkach kryzysu:
e Jak budowacé mojg site negocjacyjng w biznesie
miedzynarodowym?
e Nowe uwarunkowania miedzynarodowe wptywajgce na sprzedaz
i negocjacje w eksporcie,
[ ]
2. Przygotuj sie na wojne:
e Zkim bede negocjowat - poznanie partnera zagranicznego, jego
stylu, taktyk, motywacji oraz kto jest prawdziwym decydentem.
10.00-14.00 e Jak przenalizowad rynek, konkurencje oraz sytuacje klienta by
dopasowac rozwigzanie na dany rynek zagraniczny?
e  Wykorzystanie alternatyw rynkowych w celu zdobycia przewagi
w negocjacjach.
e Rozpoznanie piramidy celdw klienta by zbudowac optymalne
warianty negocjacyjne.
e Jak skutecznie otwierac sprzedaz i robi¢ dobre prezentacje na
roznych rynkach zagranicznych?
e Jakie formalnosci, ekspresyjnosé ceremoniaty, musze stosowac
na danym rynku by by¢ skutecznym negocjatorem?
e Dane techniczne czy sposdb prezentacji — wptyw na atrakcyjnosé
Twojej oferty.

3. Jak skutecznie negocjowa¢ by ,obroni¢” swojg CENE;:
e Kiedy zacza¢ negocjowad, by nie straci¢?
o Jak sprzedawac drozej — taktyki oraz psychologia ceny?
e Sztuka zaangazowania partnera w proces ofertowania i negocjacji
by osiggnac witasne cele.
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e Elementy oferty ktére mozemy negocjowac.
e Tworzenie wariantéw oraz testowanie mozliwosci w celu
osiggniecia optymalnych rezultatow.

4. Umiejetne stosowanie taktyk negocjacyjnych i obrona przed
manipulacjami:
o Najskuteczniejsze taktyki i techniki ich stosowania na réznych
rynkach.
e Stosowanie ustepstw w negocjacjach miedzynarodowych.
e Podejscie do kompromisu w réznych krajach.
e QOdczytywanie manipulacji i techniki bronienia sie przed nimi.

5. Skuteczne sposoby zamykania procesu sprzedazy oraz finalizacji
negocjacji:
e Techniki konczenia negocjacji.
e Wprowadzenie ustalen w zycie oraz budowanie
dtugoterminowych relacji po zakoriczeniu negocjacji.
e Jak podpisa¢ korzystny kontrakt w zaleznosci od kraju — rady
praktyczne.

6. Rady najlepszych negocjatorow miedzynarodowych — jakich btedow
unikaé?

7. Pytan i odpowiedzi — dedykowane rozwigzania na zgtaszane problemy.

Organizatorzy zastrzegajg sobie prawo do zmian w programie szkolenia.
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