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ZAAWANSOWANE
NEGOCJACJE HANDLOWE
DLA KEY ACCOUNT
MANAGEROW

O SZKOLENIU

Szkolenie jest przeznaczone dla osdb, ktére zawodowo zajmujg sie (lub zaczynajg) prowadzeniem
waznych negocjacji biznesowych oraz osoéb, ktére chcg poznaé caty aspekt procesu w kategoriach
dodatkowych mozliwosci do wykorzystania w zyciu prywatnym. Z perspektywy dziatu sprzedazy beda
to, wiec Key Account Managerowie, National Key Account Managerowie oraz Regionalni Kierownicy
Sprzedazy oraz przedstawiciele pozostatych Dziatéw jak: Marketing, Centralne Zakupy, Logistyka.
Najwazniejszymi zagadnieniami poruszanymi na szkoleniu bedzie dobieranie wtasciwego stylu
negocjacji pod katem obu stron bioracych udziat w procesie, wskazanie na duzg role komunikacji
(werbalnej jak i pozawerbalnej) a takze na wptyw emocji, jako czynnika destabilizujacego negocjacje.

CEL SZKOLENIA

Celem szkolenia jest przedstawienie zagadnien zwigzanych z procesem negocjacji — na kazdym etapie
(od przygotowania poprzez przeprowadzenie az do zadan zwigzanych z zamknieciem). Dodatkowy cel
szkolenia to uswiadomienie, iz nawet najlepiej przygotowany i poprowadzony proces, moze ulec fiasku,
kiedy w gre wejda najprostsze emocje. Uczestnicy nauczg sie konstruowac i wykorzystywac
najbardziej efektywne narzedzie negocjacyjne, jakim jest ,, Tabela Zmiennych”.

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

Uczestnicy poznajg najbardziej skuteczne techniki perswazyjne, a co wazniejsze, bedg potrafili obronic
sie przed takimi technikami, jesli zostang zastosowane w procesie negocjacji przez drugg strone.
Szkolenie pokaze caty aspekt merytorycznych efektywnych elementéw procesu dochodzenia do
wspolnych rozwigzan, ktére mozna wykorzysta¢ od zaraz w pracy zawodowej jak i zyciu prywatnym.
Po szkoleniu, uczestnicy bedg gotowi stang¢ do negocjacji z kazdym partnerem biznesowym. Szkolenie
pokaze, jak waznym elementem na kazdym etapie negocjacji — jest kontrola emocji. Uczestnicy
dowiedzg sie jak wzbudza¢ pozytywne emocje a jak unika¢ tych, ktére moga zniwelowac dtugi proces
przygotowawczy.

FORMA REALIZACJI SZKOLENIA

Szkolenie pomyslane, jako warsztaty umiejetnosci negocjacyjnych z wykorzystaniem prezentacji,
¢wiczen indywidualnych i grupowych oraz dyskusji kierowanych (zogniskowanych). Czes$¢ czasu
przeznaczona jest na mini wyktady prowadzacego, projekcje filméw ilustrujgcych omawiane
zagadnienia oraz prace nad case studiem.
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PROGRAM SZKOLENIA

Cerrified Global Educarion

DZIEN I: NEGOCJACJE SA JAK POWIETRZE — WYSTEPUJA ZAWSZE | WSZEDZIE

MODUt 1. WSTEP DO PROCESU NEGOCJACYJNEGO

e Czyto juz negocjacje? Skad wiemy, ze zaczynamy proces negocjacyjny?

e Negocjacje czy Sprzedaz— réznice w procesach. Dlaczego negocjujemy, czego oczekujemy, jakie mamy
zadania w odniesieniu do konkretnych partneréw biznesowych (definiowanie KPI)

e Kazdy jest negocjatorem — kim jest negocjator, czym sg negocjacje, opis kompetencji

e 2 podejscia do procesu negocjacji: podejscie racjonalne i emocjonalne

e Kiedy nie wolno negocjowac¢

e Negocjacje indywidualne i grupowe — efektywnosé wyboru metody

e Specyfika negocjacji miedzynarodowych

e ,Nologo, i,Etykietowanie” —zawsze cztowiek a nie instytucja (przetamywanie stereotypéw)

e Metodologia procesu — - jak dojsé¢ najprostsza drogg do celu. Stawianie celéw zadaniowych
oraz relacyjnych — narzedzia SMART, SMARTER

e Etapy procesu negocjacjii co z tego wynika?

e  Praktyczna strategia Przygotowania do procesu — 6xW

e Przygotowanie do procesu, jako klucz do sukcesu: zbieranie informacji, budowanie zespotu
( holistyczne podejscie do negocjacji ), ustalanie rél w negocjacjach grupowych, oraz budowa strategii.
Czynniki ostabiajace czujnosé negocjacyjna: rutyna i wieloletnia znajomos¢ z partnerem biznesowym

Po zakonczeniu Modutu, uczestnicy beda mogli okreslic swojg sylwetke negocjatora oraz przygotowac i
sklasyfikowaé informacje potrzebne do przeprowadzenia efektywnego procesu . Uczestnicy dowiedzg sie , ze
kluczem do sukcesu w negocjacjach, moie by¢ profesjonalne przygotowanie a sam proces tylko przyjemnosciq i
dobrze wyrezyserowanym spektaklem.

MODUL 2. SPOSOBY DOCHODZENIA DO WSPOLNYCH ROZWIAZAN — WYWIERANIE WPLYWU
ORAZ BUDOWA EFEKTYWNEGO NARZEDZIA NEGOCJACYIJNEGO - ,, TABELI ZMIENNYCH”
e Skuteczne techniki negocjacji jako narzedzie pracy ale takze pomoc w zyciu prywatnym
e  Wywieranie wptywu, perswazja, manipulacja — czy to ma jakie$ znaczenie ? Czy te mechanizmy réznia
sie od siebie?
e Obrona przed najbardziej popularnymi technikami perswazji
e Etyczna perswazja — czy to mozliwe? Granice poruszania sie w biznesie
e Zamykanie negocjacji — Techniki
e Pokonywanie obiekcji —,Zasada Cebuli”
e Budowa i zastosowanie ,Tabeli Zmiennych” jako podstawowego narzedzia w procesie negocjacji:
definiowanie zakresu, ilosci i wartosci zmiennych negocjacyjnych. Okreslanie wartosci progowych
min i max, definiowanie statusu wspétpracy

Dzieki zdobytej wiedzy w ramach tego modutu — kazdy uczestnik bedzie znat wszystkie zasady zwigzane
z: przygotowaniem, konstrukcjg i efektywnym zastosowaniem Tabeli Zmiennych. Poznany wachlarz najbardziej
skutecznych technik perswazyjnych oraz obrony przed nimi: pozwoli na swobodne i profesjonalne przygotowanie
kazdego procesu negocjacyjnego. Po zakonczeniu modutu nr 2., Uczestnicy wezmg udziat w symulowanych
negocjacjach handlowych, w czasie ktérych beda pracowa¢ na przygotowanych przez siebie Tabelach Zmiennych
oraz wykorzystywa¢ wiedze dotyczgca wykorzystywania etycznych technik perswazyjnych.
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DZIEN Il: KOMUNIKAJCA | EMOCJE — CZY NEGOCJATOR MOZE BYC PRZYGOTOWANY W 100%
DO PROCESU ?

MODUt 3. KOMUNIKACJA W PROCESIE NEGOCJACII

e ldealny model komunikacji — jeszcze nieodkryty ?

e Rodzaje komunikacji

e Rola narzedzi i komunikatéw pozawerbalnych
lub przypadkowa)

e Co toznaczy stuchac ? Jak mozna stuchac efektywnie ?

e Impasicodalej?

e Lingwistyka negocjacyjna
w komunikacji

e Strach ma wielkie oczy (obawa przed: dtugimi przerwami — milczenie, zadawaniem niewygodnych
pytan)

e Cztowiek, jako najwieksze wyzwanie w komunikacji (uprzedzenia, powierzchowno$é oceny, oddzielenie
emocji i problemu od osoby)

jako forma perswazji emocjonalnej (Swiadoma

i sztuka zadawania pytan — jak mowi¢ aby by¢ zrozumianym, bariery

Po zakonczeniu modutu nr 3, uczestnicy bedga znali zasady efektywnej komunikacji. Merytoryczna czes¢ modutu
stanie sie podstawg do lepszego zrozumienia partnera biznesowego w kategoriach wymiany informacji. Uczestnicy
dowiedzg sie jak istotna jest komunikacja pozawerbalna, ze proces wymiany informacji moze rozpoczgc
sie bez uzywania jakichkolwiek stéw. Modut zmieni wyobrazenia o ciszy — zamieni ,wroga w przyjaciela”.

MODUL 4. ROLA EMOCIJI W PROCESIE POROZUJIEWANIA — WSTEP DO NEGOCJACJI
ZAAWANSOWANYCH EMOCJONALNIE
e Znaczenie emocji w procesie komunikacji
e Inteligencja emocjonalna — jako zdolno$¢ rozumienia i sterowania
negocjacyjnego
e Emocje w zyciu cztowieka i w biznesie — sztuka, technika czy koniecznosé ?
e Stres —wrdg czy przyjaciel dla negocjatora?
e Klamstwo w procesie negocjacyjnym: motywy, rodzaje, sygnaty, rozpoznawanie. Rola ktamstwa
w procesie negocjacji i komunikacji
e Sylwetka Ktamcy, maskowanie ktamstwa, btagd Otella, ryzyko Brokowa
e Mikro-emocje jako przysztos¢ psychologii negocjacji. Wyjasnienie zjawiska

emocjami swoimi i partnera

Po zakonczeniu modutu nr. 4, Uczestnicy bede wiedzieli jak rozréznia¢ emocje negatywne od pozytywnych i jak
nimi sterowac jesli sie juz pojawig. Nowa wiedza pozwoli na unikanie emocji, ktére mogtyby zaburza¢ proces
negocjacyjny. Uczestnicy poznajg techniki, za pomocga ktorych bedzie moina sprawdzi¢ ,kiedy Ktos przestaje sie
myli¢ a zaczyna ktamac”. Ostatni modut zostanie zakonczony indywidulanym ¢éwiczeniem, majacym na celu nauke
odkrywania symptomow ktamstwa w mowie i w postawie.

CZESC PRAKTYCZNA - (iloé¢ éwiczer dostosowana do tempa pracy grupy)

Tel: 22 651 80 75,

Cwiczenie ,,out of box” —tamanie strefy komfortu o Cwiczenie ,gluchy telefon” - nauka aktywnego
Cwiczenie ,, zakupy/sprzedaz -sklep warzywny” stuchania
Cwiczenie ,negocjacje w Kronplatz” o Cwiczenie , Czerwony autobus” — nauka aktywnego
Cwiczenie , Noi..” stuchania

Cwiczenie ,matrix” — zasady pracy w grupie,

Cwiczenie ,, negocjacje w biurze podrézy”

Cwiczenie ,perswazja_List Zuzi”

Film ,,Magia stow”

Cwiczenie ,,Obraz — zgadnij co widze, 20 pytan” —

nauka zadawania pytan zamknietych

Cwiczenie ,, przypominanie, zmyslanie” analiza kierunku wzroku
Cwiczenie , Prawda — fatsz”

Cwiczenie ,Zuzia, Kazimierz, Stefan”

kom: 604 152 181,

www.certge.pl

fax: 22 203 40 52,

”

Cwiczenie ,zadaj mi 10 pytan ” — nauka zadawania
pytan otwartych

Cwiczenie ,komunikacja za po$rednictwem ubioru”
Cwiczenia ,, powitanie z wejsciem w strefe osobistg ”
Cwiczenia ,fakty — opinie” x2

Cwiczenie z Inteligencji emocjonalnej ,, samokontrola”
Film ,,Ktamstwo Clintona” analiza mikro-emocji

Film ,, prawdziwe emocje” - analiza

Film ,, Lie to me” analiza mikro-emocji

e-mail:
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PROWADZACY:

Krzysztof Katucki

socjolog, certyfikowany trener sprzedazy, aktywny
negocjator. Od ponad 19 lat w Sprzedazy. Zarzadzat
zespotami  sprzedazowymi oraz pracowat na
samodzielnych stanowiskach w firmach
ogolnopolskich,  europejskich oraz  globalnych
korporacjach. Posiada doswiadczenie w pracy
z kazdym kanatem sprzedazy, w tym od 15 lat
bezposrednio zwigzany z kanatem Modern Trade.
Spedzit ponad tysigc godzin na bezposrednich
negocjacjach z sieciami krajowymi
i miedzynarodowymi.  Absolwent  Uniwersytetu
Jagiellonskiego na kierunku socjologia. W roku 2011
ukonczyt MBA w Polskiej Akademii Nauk w kooperaciji
z Vienna Institute for International Economic Studies.
Ukonczyt takze Akademie Trenerow Sprzedazy.
Zainteresowania zawodowe: etyka biznesu,
negocjacje z naciskiem na elementy perswazji
oraz manipulacji, komunikacja w zyciu i w biznesie.

KONTAKT:
Anna Milewska
Kierownik projektu
e-mail: anna.milewska@certge.pl
Kom: 604 152 181, Tel. 22 651 80 75,
Fax. 22 203 40 52

SZKOLENIE ZAMKNIETE

W przypadku zainteresowania tym
szkoleniem wiekszej liczby oséb z
Panstwa organizacji z przyjemnoscig
przygotujemy je dla Panstwa
w wersji szkolenia zamknietego.
Prosimy o kontakt e-mail:
anna.milewska@certge.pl

Tel: 22 651 80 75,
www.certge.pl

kom: 604 152 181,

fax: 22 203 40 52,

¥ CGE
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ORGANIZATOR

¥ CGE

Cerrilied Clobal Educarion

Certified Global Education Sp. z 0.0.
jest firmg szkoleniowg od kilku lat obecng na
polskim rynku ktadgcg nacisk na edukacje
biznesowg popartg certyfikatami. Dgzy do tego
by by¢ platformg szkoleniowg udostepniajgcg
klientom najwyzszej jakosci certyfikowane
szkolenia ze wszystkich dziedzin zaréwno w
rozumieniu funkcjonalnym biorgc pod uwage
funkcje/dziaty w organizacji jak i branzowym
uwzgledniajgc  specyfike  poszczegdlnych
sektorébw gospodarczych. Naszym celem
nadrzednym jest spetnianie potrzeb
biznesowych naszych klientow poprzez
realizacje szkolen o najwyzszych standardach

jakosci bazujgcych na miedzynarodowym
know-how w zakresie edukacji biznesowe;.
Wszystkie budowane przez nas programy
przygotowywane sg w oparciu
0 szczegotowe badania rynku i analizowane sg
pod kagtem ich praktycznej przydatnosci w
biznesie. Trenerzy i prelegenci, ktorych
zapraszamy wywodzg sie przede wszystkim ze
srodowisk biznesowych, nie brakuje w$rdd nich
rowniez prawnikow, autorytetéw naukowych i
przedstawicieli administracji publiczne;.

ROZKLAD ZAJEC:
9.30 Rozpoczecie szkolenia | dnia
9.00 Rozpoczecie Il dnia szkolenia
12.30 — 13.15 Obiad
17.00 Zakonczenie | i Il dnia szkolenia

e-mail: info@certge.pl
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Ermail e e T T Y
2 i S I PEYE 0 1d0. 8B Q00 BB S G Prosimy o pisemne poinformowanie administratora bazy danych (faxem 22 230 40
52 lub droga e-mailowa: info@certge.pl) w przypadku, gdy nie zycza sobie Panstwo
|10 A g ey S SO SO S S e otrzymywania tego typu informacji.
DANE DO FAKTURY *WARUNKI UCZESTNICTWA, KOSZTY UDZIALU W KURSIE:
Do 15.09.2017 Od 15.09.2017
| T e SR SR S g

1495 PLN + 23% VAT
NTP: .. ...« Ulica: Oszczedzasz 300 PLN

1795 PLN + 23% VAT

Kod pocztowy: ............. MiejscowosSC: ...
Cena obejmuje: udziat w szkoleniu, dokumentacje, obiad podczas szkolenia,

OSOBA AKCEPTUJACA UDZIAL PFZEVW}’kaWO.We-_ ) .
Ceny nie zawierajg kosztoéw parkingu i noclegow.

Imig i nazwisko: ... Udziat pracownikéw jednostek budzetowych w szkoleniach jest zwolniony z VAT
. . w przypadku finansowania w przynajmniej 70% ze $rodkéw publicznych.

Stanowisko/Dziat: ... Prosimy w takim przypadku o przestanie oswiadczenia.

Oswiadczam, ze zapoznatem sie z warunkami uczestnictwa* O Oswiadczam, ze udziat w zaméwionym  szkoleniu bedzie optacony w

przynajmniej 70% ze $rodkéw publicznych .
i akceptuje je.

Data: ..ccoovviiieiiiiiiieans Podpis: ....eeiiiiii
Data: ............. Podpis: ..o Warunkiem uczestnictwa jest dokonanie wptaty przed kursem
(w ciggu 14 dni od zgtoszenia) na konto
Tel.: o E-mail: . o PKO Bank Polski S.A.: 08 1440 1387 0000 0000 1495 2551
OSOBA DO KONTAKTU W przypadku odwotania zgtoszenia w terminie krotszym niz 14 dni przed
rozpoczgciem kursu uczestnik zostanie obcigzony petnymi kosztami szkolenia.
- PODANIE JEJ DANYCH ULATWI KONTAKT W SPRAWACH ORGANIZACYJNYCH Mozliwe jest bezptatne delegowanie zastepstwa nawet w dniu rozpoczecia zaje¢. W
przypadku odwotania zgtoszenia w terminie dtuzszym niz 14 dni przed szkoleniem
IMI@ T MAZWISKO: «.ooee ittt organizator zwréci 100% dokonanej wptaty. Organizator zastrzega sobie prawo do

odwotania kursu z przyczyn niezaleznych oraz dokonywania zmian w projekcie

. . szkoleniowym. W przypadku odwotania kursu przez Organizatora zobowigzuje si
Stanowisko/Dziat: .. ..o Y preye P g azuje sie

on do petnego zwrotu dokonanych wptat.
Wyrazam zgode na otrzymywanie informacji od CGE na podane adresy e-mail
Tel.: FaX: o (zgodnie z ustawg z dn. 29 sierpnia 1997 o ochronie danych osobowych - Dz.
U. z2002r. Nr 101, poz. 926 z p6zn. zm.).
= - 11 Data........coooiiiii, Podpis:

Komu jeszcze, Pani / Pana zdaniem, mozemy przesta¢ informacje o tym wydarzeniu
Imig I NAazZWISKO: ...
Stanowisko/Dziat: ..o

Tel.: FaX: o

KRS: 0000354927, Sad Rejonowy dla miasta stotecznego Warszawy, NIP: 113 27 96 901, REGON 142410877, Kapitat zaktadowy: 69 000 z
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