Mozliwo$¢ dofinansowania

Blefy i triki w negocjacjach handlowych 1 205,40 PLN brutto

980,00 PLN netto
e 150,68 PLN brutto/h

gy 122,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/05/06/5061/2141616

© Krakow / stacjonarna
AVENHANSEN Sp. z

0.0.

& Ustuga szkoleniowa

® 8h
e RaR 0 59 09.09.2024 do 09.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do handlowcéw, szeféw zespotéw handlowych
oraz 0séb, ktére w codziennej pracy negocjuja z klientami i chcg uzyskaé

Grupa docelowa ustugi N
wiecej, niz dotychczas.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 06-09-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR )
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Przygotowanie do samodzielnego i efektywnego prowadzenia negocjacji ze szczegdlnym uwzglednieniem
negocjacyjnego wywierania wptywu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Zna aspekty w procesie przygotowania
sie do negocjacji bezposrednio
wplywajace na ich efekt

Stosuje metody wywierania wptywu
negocjacyjnego w trakcie prowadzenia
negocjacji

Zna i stosuje sposoby reagowania na
rézne trudne sytuacje i zachowania
drugiej strony

Potrafi samodzielnie i efektywnie
prowadzi¢ negocjacji ze szczegélnym
uwzglednieniem negocjacyjnego
wywierania wptywu.

Wzrasta efektywnos$¢ prowadzonych
negocjacji przez uczestnika szkolenia

Wzrasta motywacja i proaktywna

postawa w realizacji codziennych zadan

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Kryteria weryfikacji

wymienia i charakteryzuje aspekty w
procesie przygotowania sie do
negocjacji bezposrednio wptywajace na
ich efekt

prowadzi negocjacje stosujgc metody
wywierania wptywu negocjacyjnego w
trakcie prowadzenia negocjacji

charakteryzuje sposoby reagowania na
rézne trudne sytuacje i zachowania
drugiej strony

po zakonczonym szkoleniu, w
codziennej pracy samodzielnie i
efektywnie prowadzi¢ negocjacji ze
szczegdlnym uwzglednieniem
negocjacyjnego wywierania wptywu.

wzrasta liczba zakonczonych sukcesem
negocjacji

jest bardziej zmotywowany do pracy

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

TAK



Program

MODUL I. MOWA CIALA W PROCESIE NEGOCJACJI (mini wyktad, éwiczenia, scenki, dzielenie sig najlepszymi praktykami)

1. Niewerbalne wywieranie wyptywu negocjacyjnego
2. Uzyskiwanie informacji na podstawie obserwacji drugiej strony

MODUL Il. PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJOWANIA KONTRAKTOW HANDLOWYCH (mini wyktad, éwiczenia, scenki, dzielenie sie
najlepszymi praktykami)

1. Identyfikacja informaciji, ktérych potrzebujemy

2. Efektywne planowanie negocjacji

3. Warunki wewnetrzne i zewnetrzne determinujgce negocjatora
4. Potrzeby wtasne i drugiej strony

MODUL Ill. ZMIENNE NEGOCJACYJNE (mini wyktad, éwiczenia, scenki, dzielenie sie najlepszymi praktykami)

1. Okreslanie zmiennych negocjacyjnych
2. Priorytet zmiennych dla obu stron

3. Wartosci zmiennych negocjacyjnych
4. Arkusz negocjacyjny

MODUL IV. ROZROZNIANIE STANOWISK | INTERESOW STRON (mini wykiad, éwiczenia, scenki, dzielenie sie najlepszymi praktykami)

1. Cele i stanowiska

2. Potrzeby i interesy

3. Odkrywanie intereséw partnera

4. Negocjacje jako spos6b zaspakajania potrzeb a nie deklaracji w stanowisku

MODUL V. DAZENIE DO KORZYSTNYCH REZULTATOW (mini wykiad, éwiczenia, scenki, dzielenie sie najlepszymi praktykami)

1. Efekt ,,wygrany - wygrany” jako jedna z mozliwosci
2. Asertywna wymiana ustepstw
3. Negocjowanie pakietu i tryb warunkowy

MODUL VI. MANIPULACJE W NEGOCJACJACH (mini wyktad, éwiczenia, scenki, gra szkoleniowa, dzielenie sie najlepszymi praktykami)

1. Taktyki i blefy negocjacyjne

2. Rozpoznawanie blefow

3. Nasza reakcja na gry handlowo - negocjacyjne / blefy drugiej strony

4. Korzysci i zagrozenia wynikajgce ze stosowania

5. Implementacja wybranych taktyk, gier i bleféw negocjacyjnych do codziennej pracy

MODUL VII. SYTUACJE TRUDNE W NEGOCJACJACH (mini wyktad, ¢wiczenia, studia przypadkéw, dzielenie sie najlepszymi praktykami)

1. Przetamywanie impasu w negocjacjach
2. Metody rozmowy ze zdenerwowang czy agresywng osoba
3. Asertywne przeciwstawianie sie prébom manipulacji

MODUL VIIl. PODSUMOWANIE SZKOLENIA (dzielenie sig najlepszymi praktykami)

1. Syntetyczne podsumowanie tresci szkolenia

2. Wskazowki dotyczace implementacji nabytych umiejetnosci w praktyce
3. Zadanie wdrozeniowe

4. Ewaluacja szkolenia

Metody pracy, ktére zastosujemy podczas szkolenia
Wsréd wielu form aktywnosci, na szkoleniu mozemy wyréznic:

e céwiczenia pojedyncze i w grupach

¢ studia przypadkow

¢ dzielenie sie najlepszymi praktykami
e scenki

¢ gre szkoleniowg



Szczegodtowe informacje dotyczace szkolenia znajduja sie pod ponizszym linkiem:

https://szkolenia.avenhansen.pl/szkolenia-otwarte/blefy-i-triki-w-negocjacjach-handlowych-2024-09-09-krakow.html

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 1

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; i Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Blefy i triki
e. y I, e Maciej
w negocjacjach L. 09-09-2024 09:00 17:00 08:00
Leszczynski
handlowych
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 205,40 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 980,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 150,68 PLN
Koszt osobogodziny netto 122,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121
o Maciej Leszczynski

‘ . Autor, konsultant i trener przy realizacji kompleksowych programéw szkoleniowych dla kluczowych
Klientow

Przez trzynascie lat pracowat w biznesie i posiada doswiadczenie zarbwno z zakresu sprzedazy i
negocjacji jak i zarzadzania pracownikami dziatu sprzedazy.

1. Wydziat Zarzadzania i Marketingu w Wyzszej Szkole Przedsigbiorczosci i Zarzadzania im. L.
Kozminskiego w Warszawie.

2. Szkota Trenerow Biznesu , Trop” dziatajgcej pod Patronatem Polskiego Towarzystwa
Psychologicznego.



3. Szkota Treneréow Rozwoju Osobistego Metoda Tippinga

4. Szkolenie akredytacyjnege dla Treneréw Insights Discovery

5. Szkota Coachingu Narzedziowego

6. Szkolenie akredytacyjne z nowej wersji metodologii KirkPatrick’a (poszkoleniowe narzedzia
prowadzgce szkolony zespot do osiggania wyznaczonych celéw).

7. Szkota Coachéw ICF ACSTH z egzaminacjg VCC.

Wybrane, zrealizowane projekty szkoleniowo-doradcze:

+ W MUREXIN i koncernie DELL dzielit sie wiedzg jak pozyskiwac i zarzadzac¢ kluczowymi Klientami
w celu maksymalizacji zyskow.

+ Na zlecenie Towarzystwa Ubezpieczeniowego ROYAL PBK opracowat i uczestniczyt we wdrazaniu
jednolitych dla catej korporacji standardéw sprzedazowej obstugi Klienta.

+ Dla pracownikéw CIBA VISION prowadzit cykl szkolen zwigzanych ze sprzedazg Ich produktow.

+ Sprzedawcom BIMS PLUS przekazywat nowa koncepcje pozyskiwania kluczowych Klientéw.

+ W TIME (Radio Eska) dzielit sie wiedzg i doswiadczeniem z zakresu efektywnej sprzedazy.

+ Pracownikow HANZA Grupa Inwestycyjna uczyt za

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Autorskie materiaty szkoleniowe (skrypy, éwiczenia) oraz certyfikat ukoriczenia szkolenia (przy frekwencji min 80%)

Warunki uczestnictwa

Prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego na stronie ,Baza Ustug Rozwojowych” oraz AVENHANSEN.

Informacje dodatkowe
W ramach szkolenia otwartego gwarantujemy Panistwu:

+ Mitg i fachowa obstuge

+ Profesjonalizm trenera

+ Ciekawe materiaty szkoleniowe

+ Dyplomy ukoriczenia szkolenia

+ Wsparcie poszkoleniowe Trenera (do miesigca po zakoriczonym szkoleniu)

* Mozliwo$¢ uzyskania pomocy od Treneréw poprzez profesjonalne forum szkoleniowe, stworzone specjalnie na tego rodzaju potrzeby.
* Mozliwos$¢ wptywu na zakres i przebieg szkolenia akceptowalny przez wszystkich jego uczestnikéw

1 godz. szkoleniowa = 45 min

Adres

ul. Straszewskiego 17
31-101 Krakéw

woj. matopolskie

Hotel*****Radisson Blu

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Klimatyzacja
o  Wifi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail kszypowska@avenhansen.pl

Telefon (+48) 515212 452

Katarzyna Szypowska



