Mozliwo$¢ dofinansowania

Sposdb na negocjacje i gre cenowa w 999,60 PLN brutto

sprzedazy 999,60 PLN netto
142,80 PLN brutto/h

142,80 PLN netto/h

Salamon Consulting 21 Numer ustugi 2024/03/06/7195/2090393

"SALAMON © Suwatki / stacjonarna
CONSULTING" & Ustuga szkoleniowa
Mariusz Salamon ® 7h

* % % %k Tr £ 07.06.2024 do 07.06.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szefowie, menegerowie, kierownicy, wtasciciele, osoby na

innychstanowiskach zajmujace sie sprzedazg i obstuga klienta.

Ustuga jest skierowana nie tylko do sformalizowanych

stanowiskzwigzanych ze sprzedaza, ale réwniez do tych stanowisk, ktore

Grupa docelowa ustugi majafaktyczny_wp’ryw na realizacjg s’przed’aZy w ﬂ.rmie, tak’ze .
liderzywszystkich pozostatych dziatow, ktérzy majg bezposredni kontakt
zklientem - faktyczni i formalni liderzy dziatéw sprzedazy i
pozostatychstruktur organizacyjnych. Zrozumienie sensu tych samych
priorytetéw iwspolnych podstawowych zasad obstugi klientéw to

podstawa dobrejwspotpracy zespotu, ale przede wszystkim efektow.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 25

Data zakonczenia rekrutacji 06-03-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 7

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Sposdb na negocjacje i gre cenowa w sprzedazy" przygotowuje uczestnika do pogtebienia rozumienia perswazji

i elementéw wywierania wptywu w sytuacjach negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik porzadkuje wiedze z obszaru
procesu negocjacji i jego faz z
wykorzystaniem regut wptywu
spotecznego

Uczestnik finalizuje transakcje na
lepszych niz dotychczas warunkach

Uczestnik dokonuje samooceny w
kontekscie cech dobrego negocjatora

Kryteria weryfikacji

- uczestnik definiuje skuteczne techniki
sprzedazy i wptywania na klientéw

- uczestnik wskazuje kiedy
wykorzystywaé dane techniki
negocjacji, a kiedy ich unikaé

- uczestnik rozréznia style prowadzenia
negocjacji

- uczestnik potrafi dobra¢ styl
negocjacji w zaleznosci od okolicznosci

- uczestnik zadaje odpowiednie pytania
i umiejetnie kieruje
rozmowa

- uczestnik skutecznie zbija obiekcje
klientéw

- uczestnik przedstawia efektywnie
wilasne stanowiska i stojace za nim
interesy

- uczestnik przygotowuje sie do procesu
negocjacji okreslajac kluczowe kwestie
negocjacyjne, ich zakres i wage oraz
strategie wymian

- uczestnik rozpoznaje swoje silne i
stabe strony w negocjacjach i ich wptyw
na rezultat w negocjacji

- uczestnik rozumie, ze dzigki
odpowiednio przygotowanej rozmowie
sprzedazowe;j jest w stanie sprzedawaé
na wysokim poziomie rentownosci i
zapewnia¢ sukces dwém stronom
negocjacji handlowych

- uczestnik wzmacnia indywidualny styl
negocjacji w aspekcie skutecznego
prowadzenia dziatan w procesie

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- uczestnik jest bardziej pewny siebie w

. Wywiad swobodny
relacjach
- uczestnik bardziej Swiadomie
k luj h ia wt i wpt
Uczestnik stosuje odpowiednie techniki ontroluje zac. <.)wa!1|a wiasne | wptywa .
na cudze, -umiejetnie Wywiad swobodny

komunikacyjne sktaniajace druga strone

rowadzi dyskusje z innymi (stucha,
do wspétpracy prowadzi dyskusje z innymi (shu

przekonuje, negocjuje)

- uczestnik tworzy klimat wzajemnego
zaufania w relacjach oparty na Wywiad swobodny
wspotpracy i wzajemnych korzysciach

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji efektow
uczenia sie.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Dostawca Ustug zapewnia inng osobe do przeprowadzenia walidacji niz do procesu ksztatcenia.

Program

Ustuga adresowana jest do pracownikéw firmy, ktérzy potrzebujg zbudowa¢ przewage w trakcie negocjaciji i skutecznie doprowadzi¢ do
porozumienia satysfakcjonujgcego obie strony negocjacji (win-win), nawet w sytuacji kompletnej rozbieznosci stanowisk. Optymalnym
jest, aby w ustudze wzieli udziat wszyscy pracownicy firmy, ktérzy maja faktyczny wptyw na realizacje sprzedazy w firmie -

szefowie kierownicy, faktyczni i formalni liderzy dziatéw sprzedazy i pozostatych struktur organizacyjnych oraz pracownicy obstugi klienta
i tzw. back offi ce. Zrozumienie sensu tych samych priorytetéow i wspdlnych podstawowych zasad obstugi klientéw to podstawa dobrej
wspotpracy zespotu, ale przede wszystkim efektow.

Zakres tematyczny ustugi:

I. Negocjacje w praktyce.

1. Elementy wzmacniajgce silng pozycje w negocjacjach — autorytet, posiadanie informacji, osobowo$¢, stanowisko.

Ill. Fazy procesu negocjacji. Negocjacje, w ktérych wygrywaja obie strony - styl rzeczowy, odnoszacy sie do interesow.

IV. Kiedy negocjacje sa skuteczne? Przygotowanie do negocjacji: zaplanowanie celéw i opracowanie scenariusza dziatan.



W trakcie spotkania bedg wykorzystywane metody interaktywne, w tym: dyskusja moderowana, wspierajgca wymiane doswiadczen i

pomagajaca zmienia¢ postawy, filmy, cytaty inspirujgce do przemyslen i zmiany nastawienia.

Dedykowana ustuga ma przygotowac¢ uczestnikéw do wyprowadzenia negocjacji z konfliktu do merytorycznej i konstruktywnej dyskusji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 4

Przedmiot / temat

L Prowadzacy
zajec

A Negocjacje
goclad) Mariusz Salamon
w praktyce

Elementy
wzmachiajace

silng pozycje w

negocjacjach —

autorytet, Mariusz Salamon
posiadanie

informaciji,

osobowosé,

stanowisko

Fazy

procesu
negocjacji.
Negocjacje, w
ktorych
wygrywaja obie
strony - styl
rzeczowy,
odnoszacy sie do
intereséw

Mariusz Salamon

Kiedy
negocjacje sg
skuteczne?
Przygotowanie
do negocjaciji:
zaplanowanie
celow i

Mariusz Salamon

opracowanie
scenariusza
dziatan

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji
zajeé

07-06-2024

07-06-2024

07-06-2024

07-06-2024

Cena

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

11:40

13:40

Godzina
zakonczenia

09:30

11:30

13:40

15:10

Liczba godzin

01:30

02:00

02:00

01:30



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 999,60 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 999,60 PLN
Koszt osobogodziny brutto 142,80 PLN
Koszt osobogodziny netto 142,80 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Mariusz Salamon

Doktor Mariusz Salamon ukonczyt studia na Wydziale Filozoficznym

Towarzystwa Jezusowego (Jezuici) w Krakowie uwiericzone doktoratem z filozofii (Ph.D.) z
nabyciem uprawnien dydaktycznych, trenerskich oraz terapeutycznych. Od 1989 r. pracuje w
charakterze wyktadowcy, coacha, trenera, terapeuty. Od maja 1995 r. wspétpracuje w zakresie badan
i wdrozen ze sfery neuropsychologii i neuromarketingu z Max Planc Institute. Od 1998 r. wiasciciel
Salamon Consulting —firmy specjalizujgcej sie w dziataniach szkoleniowych i badawczo-
wdrozeniowych w sferze neuropsychologii, neuromarketingu oraz wykorzystania wsparcia
rozwojowego z funduszy unijnych i pozaunijnych. Od 2001 r. wspétpracuje z Wydziatem Psychologii
Stanford University w Kalifornii USA w zakresie badan wdrozeniowych ze sfery neuropsychologii
oraz neuromarketingu stosowanego. Na podstawie tych prac powstaty dwie ksigzki: ,Pan Sowa i
wredne temperamenty” oraz ,Zajefajni klienci Borsuczki”. Od 2004 r. realizuje projekty badawczo-
wdrozeniowe wspdlnie z University of Bristol w Wielkiej Brytanii w ramach podyplomowych studiéw
neuropsychologii stosowanej. Od 2009 r. uczestniczy w miedzynarodowym projekcie The Selling
Development Program Worldwide obejmujacym badania i wdrozenia z zakresu skutecznych technik
zarzadzania i sprzedazy, w ktérym obowigzuje zatwierdzany dwuletni plan pracy i rozwoju oraz
systematyczna superwizja realizowanych projektéw szkoleniowych oraz doradczo-wdrozeniowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma wyjgtkowo bogate i obszerne materiaty szkoleniowe, ktdre postuza takze
do dalszej pracy i wdrozenia.

Warunki uczestnictwa

Rekrutacja uczestnikéw nie wymaga podjecia przez nich dodatkowych dziatarn warunkujgcych skorzystanie z ustugi. Jednak nalezy wzigé
pod uwage informacje wynikajgce z obowigzkéw narzuconych przez Instytucje Zarzadzajace w regionie, tak by mozliwy byt udziat w
ustudze z mozliwoscig dofinansowania ze $rodkéw europejskich.

W przypadku nieprzekroczenia 70% dofinansowania do ceny ustugi zostanie doliczony podatek VAT w wysokosci 23%.



Adres

Suwatki
Suwatki

woj. podlaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail ek@salamon.pl

Telefon (+48) 535300 225

Emilia Kuzmiuk



