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Zaawansowane
negocjacje biznesowe

Praktyczny warsztat umiejetnosci interpersonalnych.
Poziom zaawansowany

Ernst & Young
Academy of Business

al. Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

Tel. 22 579 8000
Fax 22 579 8001

Cele

Szkolenie pozwoli uczestnikom:
Rozwina¢ umiejetnos¢ stosowania metod sprzedazy osobistej
Opanowac metode definiowania grupy docelowej
Rozwinac¢ indywidualne umiejetnosci sprzedazy korzysci

Przyswoié praktycznie zasady sprzedazy skoncentrowanej na
kliencie

Poznac i przeéwiczyc techniki sterowania sytuacja negocjacji
biznesowych

Rozwina¢ umiejetnos¢ prowadzenia negocjacji handlowych

Poznaé zasady dopasowania stylu prowadzenia rozmowy do
specyfiki wtasnej branzy

Nabyc¢ umiejetnosé pozyskiwania i zarzgdzania relacjami z nowymi
klientami

Uzyskac wiedze na temat zaawansowanych negocjacji
biznesowych

Rozwina¢ umiejetnosé ksztattowania relacji z klientami opartych
na zasadach partnerskich

Przyswoi¢ model gromadzenia informacji o potrzebach klienta

Zdoby¢ informacje o metodach zarzadzania informacjami
o kliencie.

Dla kogo?

Szkolenie przeznaczone jest dla kierownikéw sprzedazy oraz
negocjatoréw kontraktéw handlowych.

Ell ERNST & YOUNG

Quality In Everything We Do
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Program
Dzien 1
Metody sprzedazy osobistej

Etapy procesu sprzedazy osobistej a etapy
negocjacji

Planowanie sposobéw porozumiewania sie
z klientem. Nawigzywanie bezposredniego
kontaktu z klientem. Modelowanie relacji
biznesowej

Wykorzystanie wiedzy psychologicznej o
oddziatywaniu na klienta przez mowe ciata,
operowanie gtosem, relacje przestrzenne,
tworzenie odpowiedniej atmosfery, itd.

Techniki sterowania sytuacja negocjacyjna i
handlowa

Metody ksztattowania sytuacji negocjacyjnej

Praktyczne zastosowanie modelu AIDA
W procesie sprzedazy i negocjacji

Sterowanie a manipulacja przebiegiem
procesu negocjacji

Dzien 2
Rozwijanie umiejetnosci prowadzenia negocjacji

Style negocjacji: podejscie pozycyjne,
negocjacje wokét meritum, negocjacje jako gra

Planowanie procesu negocjacji

Umiejetnosc¢ stawiania pytan, wyjasniania
i ogniskowania uwagi

Manipulacje w procesie negocjaciji:
rozpoznawanie i metody ich neutralizacji

Chwyty erystyczne i techniki retoryczne
arozwigzywanie konfliktéow

Stosowanie strategii werbalnych i
niewerbalnych w sterowaniu przebiegiem
negocjacji

Zasady negocjacji skoncentrowanych na kliencie

Psychologiczne uwarunkowania sytuaciji
negocjacji - role, interakcje, kontekst

Spostrzegana wartos¢ relacji biznesowej
przez klienta

Wykorzystanie wiedzy o psychologicznym
profilu klienta

Clienting - model tworzenia relacji z klientem
z wtasnej grupy docelowej

Sprzedaz korzysci w bezposrednich kontaktach
handlowych

Model sprzedazy korzysci z zastosowaniem w
bezposredniej relacji z klientem

Stosowanie ustrukturowanych pytan
w procesie sprzedazy korzysci

Analiza zaktécen w kontakcie z klientem:
bariery i utatwienia w porozumiewaniu sie

Specyfika rozméw handlowych we wtasnej branzy

Zdefiniowanie charakteru relacji handlowych
na réznych rynkach

Unikalne wtasciwosci procesu negocjacji
w relacji business-to-business

Model strategii handlowej a podejscie
do okreslonej grupy klientéw

Okreslanie unikalnych cech metody sprzedazy
we wiasnej branzy

Dopasowanie stylu negocjacji do
specyficznych wymagan wtasnej branzy

Ksztatcenie umiejetnosci pozyskiwania nowych
klientow

Kompetencja komunikacyjna przedstawiciela
handlowego w budowaniu lojalnosci klienta

Taktyka i kontrtaktyka - zasady i ich
wykorzystanie w budowaniu relacji z klientem

Stosowanie umiejetnosci werbalnych
i niewerbalnych w tworzeniu relacji handlowej

Planowe podejscie do zarzadzania portfelem
klientow

www.academyofbusiness.pl
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Dzien 3
Zaawansowane negocjacje biznesowe -
praktyczne wykorzystanie clientingu

Zasady reagowania na jawne i ukryte potrzeby
klienta

Tworzenie wiezi z klientem opartych na
efektywnym zaspokajaniu jego potrzeb
materialnych i emocjonalnych w kontaktach
bezposrednich

Budowanie klimatu zaufania w relacjach
z klientem poprzez partnerska postawe

Ksztattowanie modelu wspétpracy
z konkretnym typem klienta

Zarzadzanie informacjami marketingowymi
o kliencie

Wewnetrzne systemy gromadzenia informacji
marketingowej

Ksztattowanie i wykorzystanie jednolitych
kryteridw (standardu) obstugi klienta

Model operowania informacjami w sprzedazy:
dane-informacja-strategia-operacje

Zasady korzystania z baz danych w tworzeniu
strategii obstugi klienta

Marketing partnerski w relacjach z klientem

Zasady marketingu partnerskiego
w negocjacjach biznesowych

Model budowania dtugofalowej wspotpracy
z klientem oparty na zasadach partnerskich

Uzyskiwanie przewagi konkurencyjnej poprzez
marketing partnerski

Ksztattowanie metod marketingu
partnerskiego we witasnej grupie handlowej

Zasady budowania lojalnosci statych klientow

Wyznaczanie celéw i budowanie wtasnej
strategii prowadzenia klienta

Uzyskiwanie efektu lojalnosci w grupie statych
klientéw

Klient jako ambasador firmy: ksztattowanie
warunkow wspétpracy na statych zasadach

Kroki lojalnosci: wdrazanie programu
lojalnosci statych klientéw

Korzysci ze szkolenia

Rozwiniecie indywidualnych umiejetnosci
nawigzywania kontaktu z klientem

Zrozumienie i przyswojenie metod
prowadzenia negocjacji biznesowych

Zmiana tradycyjnego sposobu myslenia o
procesie negocjacji

Przyswojenie zasad sterowania sytuacja
sprzedazy/negocjacji/tworzenia kontraktu

Przeéwiczenie technik skutecznego
zadawania pytan w procesie sprzedazy
(wymiany)

Zapoznanie si¢ z zasadami
sprzedazy/wymiany korzysci i profesjonalnej
komunikacji z klientem

Praktyczne ¢wiczenia w rozwigzywaniu
typowych probleméw w kontaktach
z klientem

Przeéwiczenie witasnych umiejetnosci
wptywania na decyzje drugiej strony

Rozwinigcie umiejetnosci sterowania
relacjami biznesowymi poprzez negocjacje

Nabycie umiejetnosci pozyskiwania
i utrzymywania nowych relacji biznesowych.
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Struktura

Szkolenie ma forme praktycznego warsztatu umiejetnosci interpersonalnych. Typowa sesja szkoleniowa
zawiera krotkie wprowadzenie teoretyczne wspierane konkretnymi przyktadami z autentycznych sytuacji
wystepujgcych w organizacji wraz z praktycznymi ¢wiczeniami opartymi na metodach symulacyjnych

i analizie sekwencji zachowan uczestnikow przy uzyciu kamery video.

Praca nad rozwigzaniem konkretnego problemu biznesowego rozpoczyna sie od analizy sytuacji z ,,zycia”
(studium przypadku), konczy zas opisem alternatywnych rozwigzan problemu i wzbogaceniem wiedzy
uczestnikdw o podbudowe teoretycznga. Kazda sesja konczy sie udzielaniem istotnych informacji zwrotnych
na temat ¢wiczonej aktualnie umiejetnosci.

Termin i miejsce
21-23 maja 2012 r. Warszawa

Koszty

Koszt 3-dniowego szkolenia wraz z materiatami, serwisem kawowym oraz lunchem wynosi
2300 PLN +23% VAT.

Specjalna cena na pakiet! Kupujac Sztuka udanych negocjacji i Zaawansowane negocjacje biznesowe
w pakiecie, cena szkolehA wynosi tylko 3350 PLN +23% VAT.

Niezaleznie od pakietu przewidujemy bardzo atrakcyjne rabaty dla oséb zapisujacych sie na wiecej
szkolen lub w przypadku zgtoszenia kilku oséb na jedno szkolenie

Optaty wnosi sie przed rozpoczeciem kursu na podstawie faktury pro-forma. Po dokonaniu ptatnosci kazdy
uczestnik otrzyma fakture VAT.

Dodatkowe informacje
Istnieje mozliwo$¢ zorganizowania szkolenia ,,in company" na indywidualne zamoéwienie klienta.

CPD (Continuing Professional Development) - nasze szkolenia spetniajg wymogi miedzynarodowych
organizacji zawodowych (ACCA, IIA) dotyczace dalszego ksztatcenia ich cztonkéw.

Zgtoszenia

Jesli zdecyduja sie Panstwo uczestniczyé w szkoleniu, prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego
i przestanie go do nas faxem pod numer 22 579 8001.

Jesli chcieliby Panstwo otrzymacd bardziej szczegétowe informacje, prosimy o kontakt pod numerem
telefonu 22 579 8000 lub e-mail: academyofbusiness@pl.ey.com

Zapraszamy réwniez na strony internetowe, gdzie znajduje sie petna oferta naszych szkolen:
www.academyofbusiness.pl

www.academyofbusiness.pl
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Formularz zgtoszeniowy

Uprzejmie prosimy wypetni¢ niniejszy formularz i przesta¢ go faksem na numer: 22 579 8001.
Wszystkie informacje dotyczgce kursu bedziemy przesyta¢ drogg e-mailowa pod wskazany adres.

Imie i nazwisko

Stanowisko

Nazwa firmy

Adres

NIP
Tel.
e-mail:

Adres do korespondencji:

O kursie dowiedziatem (am) sie z:
A prasy 1 e-maila O oferty przestanej do firmy Qi strony www [ innego Zrédia ......ccecveeuenennnes

Deklaruje swoéj udziat w szkoleniu

(J Zaawansowane negocjacje biznesowe (Warszawa, 21-23 maja)
Sztuka udanych negocjacji (poziom podstawowy)

(J Warszawa, 24-25 kwietnia (d Wroctaw 30-31 maja

Imie i nazwisko osoby polecajacej:

) Korzystam z promocji ‘PODAJ DALEJ" Adres e-mail i/lub nr telefonu osoby polecajacej

300.ztrabatu na to szkolenie dla mnie-- — ~
i kupon o wartosei 300 zf dla pol_ecajag:e'go S

Warunki udziatu w szkoleniu:

. Na tydzien przed szkoleniem otrzymaja Panstwo fakture pro-forma - warunkiem uczestnictwa jest przestanie faksem kopii ptatnosci. Optata powinna by¢
dokonana poprzez przekaz bankowy do Raiffeisen Bank Polska S.A., nr rachunku (PLN):
63 1750 0009 0000 0000 1036 3508. Po dokonaniu ptatnosci otrzymajg Panstwo fakture VAT.

. Przy odwotaniu zgtoszenia wptata na poczet uczestnictwa w kursie nie podlega zwrotowi. MoZliwe jest zastepstwo zgtoszonego uczestnika.

. Uprzejmie informujemy, iz nieobecno$¢ na szkoleniu nie stanowi podstawy do zwrotu nalezno$ci za szkolenie.

. Bezkosztowa anulacja z udziatu w szkoleniu mozliwa jest po otrzymaniu pisemnej rezygnacji uczestnika na minimum 7 dni roboczych przed

rozpoczeciem szkolenia. W przypadku braku pisemnej rezygnacji z zachowaniem wymaganego terminu, uczestnik ponosi koszt 100% ceny
szkolenia.

. Ernst & Young Academy of Business sp. z 0.0. zastrzega sobie prawo do odwotania lub zmiany terminu szkolenia.

. W trybie art. 10 ust. 2 ustawy z dnia 18 lipca 2002 roku o $wiadczeniu ustug droga elektroniczng (Dz. U. Nr 144 poz. 1204), wyrazam zgode na
otrzymywanie od Ernst & Young Academy of Business sp. z 0.0., drogg elektroniczng na wskazany powyzej adres elektroniczny, informacji dotyczacych
tego szkolenia jak i informacji o innych produktach szkoleniowych. Wyrazam réwniez zgode na przetwarzanie moich danych osobowych dla potrzeb
niezbednych do otrzymywania informacji z firmy Ernst & Young Academy of Business sp. z 0.0., ul. Armii Ludowej 26, 00-609 Warszawa (zgodnie z
Ustawg z 29.08.1997r. o Ochronie Danych Osobowych, Dz. U. 2002 nr 101 poz. 926, ze zm). Réwnocze$nie o$wiadczam, iz poinformowano mnie o
przystugujacym mi prawie odwotania udzielonej zgody, co spowoduje niezwtoczne zaprzestanie przesytania mi informacji handlowych.

Podpis i data www.academyofbusiness.pl
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