Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczny negocjator w dziale zakupdéw 520,00 PLN brutto
A Numer ustugi 2024/09/19/7788/2317347 520,00 PLN  netto
— 32,50 PLN brutto/h

32,50 PLN netto/h

) © Bydgoszcz / stacjonarna
"SEKA" SPOLKA
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& Ustuga szkoleniowa
® 16h
£ 09.01.2025 do 09.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwoj

wsparcie dla os6b indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . P -
wsparcie dla pracodawcow i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi Adresatami szkolenia sg pracownicy firmy Mac-Graf.
Minimalna liczba uczestnikéw 8

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 08-01-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

> pozyskanie wiedzy na temat prowadzenia negocjaciji z klientami,
> pozyskanie wiedzy i nauczenie sie technik negocjaciji,



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnicy szkolenia nauczg sie :
praktycznych technik/ metod negocjacji éwiczenia w grupach, odgrywanie

. . . Test teoretyczny
w tym: scenek, dyskusja z uczestnikami

> sposoboéw efektywnych negocjaciji

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?

Proces ksztatcenia oraz walidacji sg realizowane z zapewnieniem rozdzielnosci funkcji

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

Zgodnie z procedurg prowadzenia szkolen - dokument wewnetrzny procesy ksztatcenia i walidacji sg rozdzielne.

Program

1. Psychologiczna gra sprzedazy

v bariery na drodze skutecznej sprzedazy

v kluczowe obszary rezultatu sprzedazy cel negocjaciji

v/ porozumienie

v zaspokojenie intereséw

2. Cechy negocjatora — co pomoze w negocjacjach sprzedazowych
v cechy negatywne i pozytywne negocjatoréw

v budowanie osobistego wizerunku oraz autorytetu

3. Repetytorium z komunikacji podczas procesu sprzedazowego
prawidtowy przeptyw komunikatu

zagrozenia w komunikacji

komunikacja w negocjacjach

kontrola i prowadzenie dyskusji kierunkowej

4. Kontrola i prowadzenie dialogu w negocjacjach sprzedazowych
v efektywne stawianie pytan

v formy i zasady stuchania

v tworzenie schematu rozmowy

5. Zanim zaczniemy negocjowaé

v zbierz informacje

v bufory negocjacyjne



v

6.

punkty zwrotne
Rodzaje/style proceséw negocjacyjnych

v poznanie i omoéwienie styléw negocjacji (dominacja, dopasowanie sie,
unikanie, kompromis, intergatywne negocjacje)

v

metody dopasowania stylu do naszej sytuacji

~

. Metodologia negocjacyjna
techniki negocjacyjne
skutecznos$¢ perswazji
unikanie konfliktéw
negocjacje miekkie
negocjacje twarde
negocjacje rzeczowe

. Strategie negocjacyjne / nastawienie negocjacyjne

przegrana — przegrana

wygrana — przegrana
wygrana — wygrana

. Gtéwne etapy w negocjacjach sprzedazowych

etap przygotowania

etap otwarcia

etap przetargu

etap zamkniecia
v etap wprowadzenia i zakoriczenia
10.Dlaczego ludzie kupuja?
v motywacja podstawowa
v rozpoznawanie potrzeb
v emocje a zakupy
v sita sugestii
11. Podsumowanie

v
v
v
v
v
v
8
v
v przegrana — wygrana
v
v
9
v
v
v
v

SZKOLENIE TRWA 16 H DYDAKTYCZNYCH (12 H ZEGAROWYCH)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 0

Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny
Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
Cena
520,00 PLN
520,00 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Koszt godziny brutto 32,50 PLN

Koszt godziny netto 32,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Justyna Stanczak-Anuszewska

‘ ' Specjalistka z zakresu szkolern komunikacyjnych oraz kompetencji miekkich. Praktyk w zakresie
tworczego myslenia, budowania poczucia wartosci i inteligencji emocjonalnej. Doswiadczony Trener
w zakresie profesjonalnej obstugi Klienta i marketingu sprzedazowego.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy dostajg materiaty do szkolenia przygotowane przez trenera.

Informacje dodatkowe

Czas trwania szkolenia to 16 godz. dydaktycznych ( 12 godz. zegarowych)

Adres

ul. Krélowej Jadwigi 18
85-231 Bydgoszcz

woj. kujawsko-pomorskie

Szkolenie odbedzie sie na sali szkoleniowej klienta.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail bydgoszcz@seka.pl

Telefon (+48) 512 041 945

Paulina Goral



