Mozliwo$¢ dofinansowania

. Negocjacje handlowe. Negocjacje z 1 845,00 PLN brutto
ceriyrikee | dostawcami. Jak kupowacé i budowaé 1500,00 PLN  netto
dtugofalowe relacje z klientem. Temat: 11531 PLN brutto/h
»Sztuka negocjacji handlowych. Techniki 93,75 PLN netto/h

7

wptywu i typologia klienta w praktyce”.
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© Poznachowice Dolne / stacjonarna
& Ustuga szkoleniowa

® 16h
9 08.10.2024 do 09.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Negocjacje

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Warsztat biznesowy opracowany dla:
Wiascicieli MSP.
Handlowcéw nowych oraz dogwiadczenych MSP

0Oséb odpowiadajgcych za sprzedaz, negocjacje nowych rowigzan lub
produktéw w MSP

Grupa docelowa ustugi
Menedzeréw i Kupcéw MSP.
0s6b z dziatu zakup6w oraz dziatu sprzedazy MSP (BOK).

Osob odpowiedzialnych za umowy z dostawcami oraz zakupy,

Koordynatoréw ds. zakupdw. Logistycy i odbiorcy ustug MSP.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Data zakornczenia rekrutacji 04-10-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16



Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

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

Cel

Cel edukacyjny

CEL: Ustuga ma na celu przygotowanie Uczestnikow do samodzielnego przeprowadzenia procesu sprzedaz i negocjanci
poprzez wykorzystanie niezbednej wiedzy, skutecznych technik komunikaciji, technik wptywu i negocjacji. Poznanie i
wykorzystanie typologii klienta w praktyce, budowanie wtasciwych komunikatéw a tym samym zwigkszenie
skutecznosci prowadzonych rozméw handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

poznanie i zastosowanie w praktyce L. . .
. wycéwiczenie i zastosowanie w praktyce
skutecznych strategii i taktyk

hnik k ikacyjnych i T
negocjacyjnych, poprawa komunikacji z technik komunikacyjnych i est teoretyczny

negocjacyjnych
klientem gocjacyjny

Cel biznesowy

Zwiekszenie efektywnosci prowadzonych rozméw handlowych a tym samym podniesienie skutecznos$ci prowadzonych
negocjacji i osiggniecie dodatkowych oszczednosci i zyskéw o 10%.

Efekt ustugi
Nabycie umjetnosci prowadznia skutecznych negocjacji poprez wykorzytanie efektywnej komunikacji i poznanych technik negocjacyjnych.

Kryterium weryfikacji: PRETEST test przed i po warsztatach POSTTEST, case study oraz konstruktywna krytyka z obserwacji dokonanych
przez pozostatych uczestnikdw warsztatu.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Warsztat oraz case study a takze PRE TEST oraz POST TEST. Scenki sytuacyjne na zakonczenie i potwierdzajgce osiagniecie efektu
ustugi, certyfikat MSUES.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Dokument potwierdzajgcy 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 weryfikac;ji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteriach
weryfikacji.

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

W wydawanym zaswiadczeniu znajduje sie informacja o osobie prowadzacej i walidujgcej. Dokument potwierdza
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji.

Program

Dzien 1. od godz. 09:00-13:00

e Czynniki sukcesu w sprzedazy. Strefy wptywu.

e Sprzedaz i negocjacje jaka jest roznica.

e Czym sg negocjacje? Kiedy sie ich podejmowac?

e Jak przygotowac sie do procesu negocjacji.

e Podejscie, fazy i style negocjacji. Cel i efekt negocjaciji.

Przerwa: od godz. 13:00-13:15

0d godz. 13:15-17:00

e Jak wazna jest sita w negocjacjacach. Jak wzmocni¢ swojg site? Przyktady praktyczne.

¢ Przygotowanie strategii i taktyk negocjacyjnych.

 Taktyki negocjacyjne oraz mechanizmy manipulacji w praktyce (przyktady z réznych branz).

e Sprzedaz Koncepcyjna z wykorzystaniem jezyka perswazji, jak jg przygotowacé i wykorzytaé. Warsztaty.
e BATNA. Maksimum i minimum. Pole negocjacji.

Dzien 2.0d godz. 09:00-13:00

» Warsztaty. Cwiczenia praktyczne. Techniki negocjacji.

e Czym sg obiekcje i jak sobie z nimi radzi¢?

¢ Techniki radzenia sobie w trudnych sytuacjach.

¢ Techniki argumentacji i negocjacji w praktyce cd. warsztaty.

Przerwa: od godz. 13:00-13:15
0d godz. 13:15-17:00

e Czym jest Typologia Klienta? Kiedy warto jg wykorzystywac?
e Sposoby komunikacji poszczegdlnych typow.

e Techniki manipulacji.

» Cwiczenia i warsztaty.

Mozliwe doprecyzowanie oczekiwar przed rozpoczeciem szkolenia w celu odniesienia do rzeczywistych sytuacji (Trener przesle
arkusz do wypetnienie tzw. PREWORK).

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 845,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 115,31 PLN
Koszt osobogodziny netto 93,75 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

vEoani
SEZON 111 121

Cezary Handziuk

Wyksztatcenie absolwent Akademii Ekonomicznej w Krakowie, Szkoty Zarzadzania i
Przedsiebiorczosci, Profesjonalnej Szkoty Biznesu- Szkota Wyzsza, Certyfikowany Coach Develor
International, Blueprint Management Scotland. Specjalizuje sie w projektowaniu i prowadzeniu
szkolen w obszarze rozwoju: umiejetnosci przywddczych Leadership, menedzerskich, Coachingu,
zarzgdzania sprzedazg, zarzgdzania zmianami organizacji, budowania efektywnych zespotéw,
motywowania, rekrutacji i oceny pracowniczej Doswiadczenie zdobyt pracujac jako: i Kierownik
Osrodka Szkoleniowego Profesjonalnej Szkoty Biznesu — Szkoty Wyzszej w Krakowie, pracujgc min.
z profesorem Zbigniewem Neckim UJ ¥ Division and Sales Manager Henkel—-Ecolab Polska i kraje
nadbattyckie Il Dyrektor Centrum Szkolen Cisco, Microsoft, Citrix Spotki Gietdowej TECHMEX S.A. w
Bielsku Biatej Doswiadczenia trenera i konsultanta (ponad 2000 dni szkoleniowych), zdobyt w
projektach rozwojowych min dla: SIEMENS,IBM, HP, Reckitt-Benckiser, Henkel, Johnson&Johnson,
Coty, Splast, Dell, Polfa Tarchomin, Teva oraz wiele innych. Wiecej na www.get.com.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzymuje odpowiedni certyfikat MSUES wraz z numerem identyfikacyjnym. Ponadto uczestnicy biorgcy
udziat w szkoleniu otrzymaja skrypt oraz slajdy do samodoskonalenia opracowane study z rozméw z klientami.



W trakcie szkolenia beda mieli okazje zobaczy¢ film video ze scenkami biznesowymi dot. sprzedazy i negocjacji.

WAZNE: przed warsztatmi trener przesle do uczestnikéw specjalny PREWORK arkusz w ktérym poprosi uczestnikéw o opisanie realnej
swojej sytuacji z klientem na ktorej bedzie éwiczyt i przygotuje sie do negocaciji.

Adres

Poznachowice Dolne 145
32-412 Poznachowice Dolne

woj. matopolskie

Wisniowa, Poznachowice Dolne 145.
Na terenie catej Polski, miejsce szkolenia do uzgodnienia

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

vhoani

=~ Cezary Handziuk

E-mail get@get.com.pl
Telefon (+48) 505 806 384




