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Idea szkolenia

Czyli nasze podejscie do
negocjacji biznesowych

Wiemy, ze cena czyni cuda. Ale przychodzi taki moment, kiedy
cena nie moze lub nie chcemy zeby byta nizsza. Co kiedy nasi
handlowcy narzekajg na nizsze ceny konkurencji 1 nie dostrzegajg
potencjatu swoich produktow? Czy to juz oznacza czarne chmury
dla firmy? Co w przypadku, kiedy Twoi sprzedawcy mogg grac
tylko ceng?

Dostrzezemy wartos¢ Twojego produktu i razem z Twoim
zespotem sprobujemy zbudowac rozne alternatywy dla klientow,
tak aby Swiadomie podejmowali oni swoje decyzje zakupowe.
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Dla kogo to szkolenie?

Szkolenie kierujemy do szerokiej grupy osob, ktora na co dzien
prowadzi r6zne "negocjacje” ze swoimi rozmowcami - mogg to byc¢
negocjacje przy sprzedazy lub zakupie, ale takze ze
wspotpracownikami, czy partnerami. Szkolenie polecamy dla:

(A (N

() @ v

Y/ 7 O A
HANDLOWCOW KUPCOW MANAGEROW

T

. \ ¢

A

PRACOWNIKOW

PRACOWNIKOWHR 171 a4 GW LOGISTYKI

/// intellect tel. 530 414 080 marcelina.szydlowska@intellect-group.pl 4



Korzysci dla firmy

Zbudowanie modelu sprzedazy, ktory nie bazuje na niskiej
cenie

Pokazemy jak bronic¢ ceny, skupiajgc sie na wartosci produktu i zaletach
Waszej oferty. Cena czesto nie jest decydujgcym czynnikiem przy zakupie,

cho¢ moze sie tak wydawac.

Budowanie zadowolenia klienta przy jednoczesnym Waszym
zadowoleniu z transakgji

Stawna zasada "win-win". Czasem zapominamy, ze negocjacje dziejg sie nie
tylko na poziomie cen i zakresu ustug, ale takze na poziomie
psychologicznym. Pomozemy Wam sprawi¢ aby klient "czut" sie dobrze z

zakupionym u Was produktem.

Szansa na oszczednosci

Jesli negocjujecie zakup | chcecie zaoszczedzi¢ na transakcei.

Przygotowanie zespotu na rzetelng argumentacje

Naszym celem nie jest nauczenie Was tylko kilku sztuczek, ale pomoc w
merytorycznym przygotowaniu Was do jakichkolwiek negocjacji, ktore
prowadzicie - poprzez znalezienie wtasciwych argumentow i przedstawienie

ich w odpowiedni sposaob.
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Korzysci dla pracownikow

Negocjacje oparte na wartosci i argumentach

Nauczysz sie jak negocjowac¢ majgc wartosciowe argumenty, a nie tylko
sztuczki. Nauczysz sie dostrzegac te argumenty | wtasciwie je

przedstawiac.

Swoboda w rozmowach i negocjacjach

Nie bedziesz btadzi¢ i czu¢ sie niepewnie, jesli dowiesz sie jak prawidtowo

negocjowac.

Poznasz typologie osobowosci

Jest to bardzo cenna umigjetnosc, ktéra pozwala rozpoznac typ rozmowcy.
Dlaczego jest ona przydatna? Bo tatwiej przewiedzie¢ czego taki rozmowca
oczekuje, jak sie zachowa i przede wszystkim dlaczego zachowuje sie w

taki, a nie inny sposob. Wiedzac to wszystko, duzo tatwiej sie przeprowadzic¢

negocjacje zakonczone sukcesem.

Zbudujesz pozytywna relacje z partnerem

Pokazemy Ci jak prowadzi¢ negocjacje, ktore bedg sie konczyc¢ nie tylko
finansowym sukcesem, ale takze sukcesem psychologicznym. Bo co z tego,
ze wygrasz na cenie, ale za to Twoj partner bedzie czut sie z tg transakcjg

Zle 1 w przysztosci nie bedzie chciat juz wspotpracowac?
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Metodologia

Metoda, ktdra okresla 4 gtéwne typy osobowosci wsrdd ludzi, z ang. 4
style: Dominant (Dominujacy), Influencing (Wptywowy), Steady (Staty),

METODOLOGIA DISC Compliance (Sumienny). Analiza ta nie ma jednak na celu oceniania
cztowieka. Zgtebia samoswiadomosc i daje mozliwosé przyjrzeniu sie
swoim dobrym i stabszym stronom.

Cecha-zaleta-korzys$¢, poznanie jak okresli¢ produkt, aby nastepnie go

METODA PINEZKI

pozytywnie opisac i pokazaé, jego optacalnosé.

Okreslenie pragnien, potrzeb, przeszkdd i probleméw naszych
klientéw. Obowigzkowy klasyk dla kazdej firmy.

Opracowanie unikatowych cech, ktére wyrdzniajg Twoj produkt od
konkurencji, to kluczowe dziatanie przed podej$ciem do sprzedazy.

WYROZNIKI MARKI Aktualny rynek pokazuje, ze sposéb sprzedazy dopasowany do
potrzeb klienta z uwzglednieniem wszystkich atrybutéw
produktu/ustugi jest najskuteczniejszy.

Skroét oznacza Attention, Interest, Desire i Action. Czesto stosowany w
dziatach marketingowych i sprzedazowych. Ma na celu skupienie
uwagi klienta, zainteresowanie go tematem pobudzajac pragnienie
zakupu, ptynnie przechodzac w zamkniecie sprzedazy.

Sposdb uczenia sie, ktory jest oparty na 4 etapach. Teoria oparta na
CYKL KOLBA uczeniu sie poprzez doswiadczenie. Waznym elementem jest
dopasowanie do osobistego stylu kazdego z nas.
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Program szkolenia (1/3)

Modut 1
Przygotowanie do negocjacji biznesowych
Okreslenie celu negocjacji

Rozpoznanie negocjatora (patrz temat ponizej ,Z kim bede
negocjowat")

Okreslenie swoich zasobdw/silnych stron/argumentéw

Identyfikacja potrzeb partnera/negocjatora

Modut 2
Okreslenie siebie w negocjacjach

Poznanie wtasnego typu osobowosci (m.in. przez wypetnienie
autorskiego testu)

Rozpoznanie w jakim sposobie komunikacji dobrze sie czuje (na
podstawie rozpoznanego typu osobowosci).

Okreslenie swojej misji/wizji, swojej firmy, Klientéw oraz
partnerow biznesowych, znalezienie wspdlnych wartosci

tel. 530 414 080
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Modut 3

Program szkolenia (2/3)

Z kim bede negocjowat?

Modut 4

Rozpoznanie zawodowych kompetencji negocjatora
Wprowadzenie do typologii osobowosci

Rozne typy oséb/negocjatorow

Negocjator czerwony, niebieskie, zielony, zotty

Okreslanie typu rozmdwcey po kilku wypowiedzianych przez niego
zdaniach

Okreslanie typu rozmowcy na podstawie napisanej przez niego
wiadomosci email

Okreslanie typu rozmdwcy po preferowanej przez niego formy
komunikacji

Wykorzystanie wiedzy o typie rozmoéwcy, aby skutecznie sie z
nim komunikowac

Proces prowadzenia negocjacji

4 intellect

Okreslenie réznych faz negocjacji i zaprojektowanie ich struktury
Opcje negocjacyjne w metodologii FUKO

Forma jezyka, za pomocg ktorego bedziecie komunikowac sie
podczas negocjacji — wykorzystanie komunikacji korzysci

Jak przetamywac opdr w negocjacjach
Radzenie sobie w stresujgcych sytuacjach podczas negocjacji
Witasciwa argumentacja podczas negocjacji biznesowych

Wykrywanie ktamstwa i blefu podczas negocjacji czyli zgnitego
kompromisu

Rozpoznawanie chwytéw negocjacyjnych u rozmoéwcy
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Program szkolenia (3/3)

Modut 5
Prowadzenie negocjacji tak, aby zbudowacé pozytywng
relacje z klientem po ich zakonczeniu

Prowadzenie negocjacji w oparciu o zasade WIN-WIN
Relacja oraz styl partnerski jako klucz w procesie biznesowym

Przeanalizowanie procesu sprzedazy i odpowiednie
przygotowanie oferty

Efektywna analiza potrzeb oraz odpowiednie reagowanie na ,nie

Asertywnosc¢ oraz pozytywny feedback w stosunku do klienta
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Trenerzy

Sylwetki 0osob, ktore mogg poprowadzi¢ dla Was szkolenie ze
Sprzedazy przez telefon.

Ukonczyta studia z Psychologii w Biznesie, Zarzadzania
Zasobami Ludzkimi oraz Coachingu. Od poczatku zycia
zawodowego ma posredni lub bezposredni kontakt z klientem.
10-letnie doswiadczenie w sprzedazy.

W branzy szkoleniowej jest od 2015 roku. Wielozadaniowa i
zorganizowana. Gwarantuje, ze na szkoleniach zarazi

Agnieszka Bilsk . i iatarn
gnieszka biiska uczestnikéw motywacja do dziatan.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in z negocjacji, roznych form
sprzedazy, czy organizacji pracy.

Uwielbia dzieli¢ sie swojg wiedzg | przekazywac jg w
Interesujgcy i prosty sposob. Sprzedazg zajmuje sie juz ponad
20 lat. Pracowata w wielkich korporacjach oraz z matych
rodzinnych firmach. Sprzedaz bezposrednia i telefoniczna nie
ma dla niej tajemnic.

Alicja Kubacka IntereSUJ_e sie rozwojem cz’rovxngka, reakqar_m chemicznymi, jogg,
medytacjg, buddyzmem, ale tez motoryzacja.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in. z negocjacji, réznych form
sprzedazy, czy typologii osobowosci.
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Kontakt

sle ze mng, a ustalimy szczegoty nasze] wspotpracy

Marcelina Szydtowska
Koordynator szkolen

530 414 080

marcelina.szydlowska@intellect-group.pl

www.intellect-group.pl
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