Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje handlowe i skuteczne techniki 2 324,70 PLN brutto
sprzedazy - szkolenie 1890,00 PLN netto
AKAT Numer ustugi 2020/03/09/12327/540407 145,29 PLN brutto/h

118,13 PLN netto/h

AKAT Ustugi © Wroctaw / stacjonarna
Doradcze Tomasz & Ustuga szkoleniowa
Kurek ® 16h

% % % * * 5 23.09.2024 do 24.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Logistyka

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupe docelowg stanowig osoby zatrudnione w branzy handlowe;.
Grupa docelowa ustugi
Doswiadczenie i umiejetnosci nie sg wymagane do udziatu w ustudze.

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 22-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do skutecznego stosowania negocjacji handlowych oraz technik sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Definiuje techniki negocjacyjne.
Charakteryzuje podstawowe style
negocjowania.

Gromadzi kompletne informacje na
temat drugiej strony.

Kontroluje emocje podczas negocjacji.
Dziata z najwyzszym rozmystem i
roztropnoscia.

Nazywa i ocenia stanowisko rozméwcy
przyjete w negocjacjach i przygotowuje

strategie dziatania.

Wykazuje profesjonalizm w kontaktach

interpersonalnych.
Wykazuje odpowiedzialnos¢ i
rzetelno$¢ w wykonywanej pracy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje sposoby przygotowania
sie do negocjacji oraz o procesy
argumentowania.

Wykazuje aktywnos¢ stuchajac
argumentoéw partnera negocjacji.
Zadaje pytania szczeg6towe starajac
sie zrozumie¢ interesy drugiej strony.
Potrafi zastosowa¢ szeroki wachlarz
argumentaciji.

Identyfikuje interesy i potrzeby partnera
negocjacyjnego. Jest wnikliwy w
analizie stanowiska, interesow i potrzeb
rozmowcy.

Wykazuje etyczne postepowanie, w tym
uczciwos$é w stosunku do partneréw
negocjacji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 walidac;ji?

tak

Program

Dzien 1

1. STRATEGIE NEGOCJACYJNE DOPASOWANE DO SRODOWISKA FIRMY

» Cel negocjacji — od tego zaczynamy.

« Ustalenie priorytetéw poszczegdlnych stron negocjacji — nie wszystko jest tak samo dla nas istotne

» Przygotowanie miejsca i czasu negocjacji



» Analiza stron negocjacji na przyktadach - case study

2. NEGOCJACJE W WARUNKACH PROCESOW BIZNESOWYCH FIRMY

»  Wptyw jakosci komunikacji na osiggane wyniki zespotéw zakupowych i sprzedazowych

» Metody negocjowania z kluczowymi interesariuszami firmy - czyli jak wdrozy¢ strategie WIN-WIN.

3. ETAPY PROCESU NEGOCJACYJNEGO W ZAKUPACH | SPRZEDAZY

» Proces negocjacyjny — krok po kroku do osiggniecia porozumienia.

» Stosowanie technik wptywu spotecznego w negocjacjach.

» Kluczowe reguty w negocjacjach — case study

4. DEFINIOWANIE NAJLEPSZEJ ALTERNATYWY DLA POROZUMIENIA Z DANYM KONTRAHENTEM.

» Zasady okreslania BATNY.

 Ustalenie potrzeby negocjowania w zaleznosci od potrzeb firmy — nie zawsze jesteSmy na to gotowi.

» Wykorzystywanie BATNY w poszczegdlnych etapach procesu negocjacyjnego

5. NEGOCJACJE WE WEASNYM PROJEKCIE — ANALIZA SYTUACJI | WYPRACOWYWANIE WEASCIWYCH SCENARIUSZY
POSTEPOWANIA.

 Analiza sytuacji i definiowanie oczekiwan pracownikéw jak i klientéw firmy

» Definiowanie wtasnych ograniczen w projekcie i zapewnienie odpowiedniej komunikacji kryteriow brzegowych.
» Przewidywanie sytuacji partnera negocjacyjnego — czyli jak wykorzysta¢ drzewa decyzyjne do kreowania wtasciwej pozycji
negocjacyjnej.

Dzien 2

1. Przygotowanie do sprzedazy

« Gra handlowa na rynku, psychologia klienta/kupca i sprzedawcy

» Perspektywa i strategia sprzedawcy i kupujacego

» Przygotowanie do sprzedazy - opracowanie planu sprzedazy, czyli dtugofalowej relacji z klientem

2. Standard wizyty handlowej - prowadzenie spotkania handlowego od otwarcia do zamkniecia

» Cel spotkania, wizyty handlowe;j

» Etapy spotkania od otwarcia do zamkniecia

3. Nawigzywanie wspotpracy z nowym Klientem

» Budowanie relacji, wizerunku handlowca

» Radzenie sobie ze wstepnym oporem Klienta

4. Prowadzenie rozmowy za pomoca pytan handlowych - badanie potrzeb i motywacji zakupowych Klienta

» Techniki poznawania oczekiwan i mozliwosci klienta

» Techniki zachecajgce do méwienia, pozwalajace zdobywac informacije

» Techniki pozwalajgce minimalizowa¢ btedy w komunikacji

5. Prezentacja handlowa

» Prezentacja oferty jezykiem korzysci ,pod potrzeby klienta” - dobieranie sktadnikdw oferty w sposéb dopasowany do konkretnego
Klienta

» Model PCK - dobieranie sposobu prezentacji oferty zgodnie z preferencjami Klienta

6. Pokonywanie zastrzezen i targowanie sie

Techniki radzenia sobie z obiekcjami — sposoby prezentowania ceny
4 zasady targowania sig - jak zadowoli¢ klienta i osiggng¢ wtasne interesy?

Metody prezentowania i radzenia sobie z “atakiem cenowym”
Uczestnicy ustugi nie muszg posiadaé doswiadczenie i umiejetnosci.
Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych tj. 1 h - 60 min.

Uczestnicy zostang podzieleni na 2-3 grupy w celu przeprowadzenia ¢wiczen.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15



Przedmiot / temat
zajec

STRATEGIE
NEGOCJACYJNE
DOPASOWANE
DO
SRODOWISKA
FIRMY

NEGOCJACJE W
WARUNKACH
PROCESOW
BIZNESOWYCH
FIRMY

Przerwa

ETAPY

PROCESU
NEGOCJACYJNE
GO W ZAKUPACH
| SPRZEDAZY

DEFINIOWANIE
NAJLEPSZEJ
ALTERNATYWY
DLA
POROZUMIENIA
Z DANYM
KONTRAHENTE
M.

Przerwa

NEGOCJACJE
WE WLASNYM
PROJEKCIE -
ANALIZA
SYTUACJI|
WYPRACOWYWA
NIE
WLASCIWYCH
SCENARIUSZY
POSTEPOWANIA

Przygotowanie
do sprzedazy

Prowadzacy

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Data realizacji
zajeé

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

24-09-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:15

11:30

11:45

13:15

14:45

15:00

09:00

Godzina
zakonczenia

10:15

11:30

11:45

13:15

14:45

15:00

17:00

10:15

Liczba godzin

01:15

01:15

00:15

01:30

01:30

00:15

02:00

01:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Standard

wizyty handlowej

- prowadzenie

spotkania Rafat Btachowski
handlowego od

otwarcia do

zamkniecia

Przerwa Rafat Btachowski

Nawi i
W|’qzywan|e Rafat Btachowski
wspétpracy z

nowym Klientem

Prowadzenie

rozmowy za

pomoca pytan

handlowych - Rafat Btachowski
badanie potrzeb i

motywacji

zakupowych

Klienta

kP2 Przerwa Rafat Btachowski

Prezentacja Rafat Btachowski
handlowa

Pokonywanie
zastrzezen i
targowanie sie

Rafat Btachowski

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

24-09-2024 10:15
24-09-2024 11:45
24-09-2024 12:00
24-09-2024 13:30
24-09-2024 14:45
24-09-2024 15:00
24-09-2024 16:00
Cena
2 324,70 PLN
1890,00 PLN
145,29 PLN

Godzina
zakonczenia

11:45

12:00

13:30

14:45

15:00

16:00

17:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

01:15

00:15

01:00

01:00



Koszt osobogodziny netto 118,13 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Rafat Btachowski

‘ ' Praktyk i trener biznesu z ponad 20-letnim doswiadczeniem zawodowym. Propagator stosowania
nowoczesnych technik komunikacyjnych i sprzedazowych w biznesie. Przez 9 lat zarzadzat i
wdrazat innowacyjne projekty dla Miedzynarodowych Targéw Poznanskich. Kompetencje
komunikacyjne wypracowywat ponadto jako wieloletni dziennikarz prasowy i radiowy. Wtasciciel
firmy szkoleniowo-doradczej Btachowski i Partnerzy, na co dzien wspétpracuje z wieloma
organizacjami, w tym m.in. z World Trade Center Poznan. Pasjonat tajnikéw zewnetrznej
(marketingowej, sprzedazowej) i wewnetrznej (przywoddczej) komunikacji biznesowej. Realizuje
autorskie warsztaty udoskonalajgce kompetencje zarzadzania i motywowania pracownikow,
komunikaciji interpersonalnej i zagadnien zwigzanych z mowg ciata. Specjalizuje sie w doradztwie i
prowadzeniu warsztatéw ksztattujgcych odpowiednie standardy komunikacji wewnetrznej,
sprzedazy, negocjacji.

Realizowat szkolenia dla branzy motoryzacyjnej, posiada ponad 5 letnig praktyke we wdrazaniu
projektéw e-biznesowych i e-marketingowych.

Wyksztatcenie wyzsze, mgr socjologii.

Zrealizowat ponad 120 godzin szkolen i ponad 60 godzin ustug doradczych z zakresu swoich
specjalizacji w okresie ostatnich 2 lat od daty rozpoczecia ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja notesy, teczki, dtugopisy, a po zakorczeniu ustugi materiaty wypracowane podczas ustugi.

Informacje dodatkowe

Cena osobogodziny wynosi 118,13zt
Cena ustugi na jednego uczestnika wynosi 1890 zt. /16 godz.= 118,13zt.

Przed zgtoszeniem na ustuge prosimy o kontakt celem potwierdzenia dostepnosci wolnych miejsc/gwarancji terminu.

Oferujemy kompleksowe wsparcie w pozyskaniu DOFINANSOWANIA na te ustuge (i inne z naszej oferty).
Zapraszamy do kontaktu.

www.akatconsulting.pl

0goélne warunki $wiadczenia uslugi
Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogélnych warunkéw $wiadczenia ustugi (OWU), ktére dostepne sg pod
adresem https://akatconsulting.pl/ogolne-warunki-umowy-akat-consulting

Podatek VAT



Ustuga szkoleniowa (nd doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub
dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczane jest 23% VAT

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 roz. Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w spr.zwolnie od podatku od towaréw i ustug (...) (Dz.U. 22018 .,
poz. 701)

Adres

Wroctaw
Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Kontakt

ﬁ E-mail w.kalisz@akatconsulting.pl

Telefon (+48) 793 487 686

Woijciech Kalisz



