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OPIS PROJEKTU

W przypadku os6b zajmujgcych sie sprzedazg i negocjacjami mozna wyrdzni¢ kluczowe
umiejetnosci, ktore wptywajg na sukces kontaktéw z klientami. Tymi umiejetnosciami sa:
a) znajomos¢ technik i strategii negocjacyjnych

b) zarzgdzanie wlasng motywacja, terenem sprzedazy, budzetem i klientami

¢) znajomosc¢ psychologii osobowosci i zwigzanej z nig sztuki wywierania wptywu

Wiekszo$¢ osbéb rozpoczynajgcych prace w obszarze negocjacji i sprzedazy nie ma
mozliwosci zdobycie rzetelnej i praktycznej wiedzy, ktdra pozwolitaby im osiggng¢ swoje
cele znacznie szybciej i tatwiej. Aby unikng¢ ryzyka popetniania licznych i kosztownych
btedéw International Institute of Coaching and Development (www.iicd.pl) oferuje
Panstwu program rozwoju kompetencji negocjacyjnych i sprzedazowych pt.:

Akademia Negocjatora i Sprzedawcy

Akademia Negocjatora i Sprzedawcy jest programem zamknietym, realizowanym w
odpowiedzi na Panstwa potrzeby lub moze stanowi¢ narzedzie rozwoju sit sprzedazy w
Panstwa organizacji.

Akademia Negocjatora i Sprzedawcy jest programem cyklicznych szkolenh i procesow
coachingowych, ktére pozwalajg systematycznie rozwija¢ postawe, wiedze i umiejetnosci z
zakresu sprzedazy i negocjaciji.

Akademia Negocjatora i Sprzedawcy dedykowana jest osobom, ktore chcg rozwing¢
swojg wiedze i umiejetnosci sprzedazowo-negocjacyjne. Moze rowniez by¢ dedykowana
osobom, ktére dopiero zaczynajg swojg przygode w sprzedazy i negocjacjach.

Realizacja Akademii Negocjatora i Sprzedawcy pozwala stworzy¢ atmosfere i
Srodowisko organizacji tzw. ,uczacej sie”. Uczestnicy Akademii, oprocz zdobycia nowej
wiedzy i umiejetnosci, majg okazje do wzajemnej wymiany doswiadczen i poszukiwania
najbardziej optymalnych w swojej sytuacji rozwigzan.

Po kazdym zrealizowanym szkoleniu, dla wybranych lub wszystkich uczestnikow,
proponujemy Panstwu realizacje indywidualnych sesji coachingowych

Przygotowana oferta szkoleniowa pokrywa rozwoj wszy stkich
kompetencji, ktore gwarantuj g sukces
w sprzeda zy i negocjacjach!
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PROGRAMY SZKOLENIOWE

1. Krag Sukcesu Sprzeda zy
http://www.iicd.pl/?negocjacja-i-sprzedaz,000029
- zalozenia sukcesu sprzedazy
- psychologia kupna-sprzedazy
- bariery kupna
- etap planowania i przygotowania
- etap otwarcia rozmowy
- etap odkrywania potrzeb
- etap prezentacji korzysci
- etap rozwigzywania obiekcji i zastrzezen
- etap zamkniecia rozmowy
- etap analizy rozmowy

2. Zarzadzanie Terytorium Sprzeda zy
http://www.iicd.pl/?negocjacja-i-sprzedaz,000028

- systemy planowania

- umiejetnos$¢ wyznaczania celow

- zarzgdzanie czasem

- zarzadzanie klientami

- zarzgdzanie budzetem

- zarzgdzanie aktywnosciami

- tworzenie indywidualnego planu dziatania

3. INSIGHTS — Klucz do Efektywno sci Indywidualnej
http://www.iicd.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,000007
- zrozumiec siebie
- moje Indywidualne mocne i stabe strony
- percepcja a komunikacja
- zrozumiec innych
- preferencje w sposobach wyrazania sie na zewnatrz
- preferencje w sposobach podejmowania decyzji
- preferencje w sposobach odbierania informacji
- adaptacja zachowan
- cztery style komunikowania sie
- cztery strategie wywierania wptywu
- moje mocne i stabe strony na poszczegolnych etapach Procesu
Sprzedazy
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PROGRAMY SZKOLENIOWE - cd

4. Sztuka Perswazji i Wywierania Wptywu w Biznesie
http://www.iicd.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,000008
- roznica miedzy komunikacjg a perswazjg
- zalozenia jezyka perswazji
- zasady budowania doskonatych relacji
- Rama Problemu i Rama Rozwigzania
- presupozycje i implikacje
- metafory i cytaty
- metaprogramy
- wpltywanie na emocje i spos6b myslenia drugiej osoby
- techniki identyfikacji i obrony przed manipulacjg

5. Inteligencja Emocjonalna w Biznesie
http://www.iicd.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,000011
- emocje i ich rola w biznesie
- diagnozowanie emocji swoich i innych oséb
- rola i znaczenie poszczego6lnych emocii
- emocje wspierajgce i ograniczajgce
- rozwéj kompetencji spotecznych
- strategie samokontroli i samoregulacji
- zdolnosc¢ stuchania i rozumienia potrzeb innych
- indywidualny plan rozwoju wiasnej EQ

6. Sztuka Prezentacji Handlowych
http://www.iicd.pl/?negocjacja-i-sprzedaz,000025
- kryteria sukcesu prezentac;i
- logistyka i organizacja
- demografia stuchaczy i ich oczekiwania
- ustalenie celu prezentacji
- wybor ukiadu prezentacii
- srodki audio-wizualne i ich zastosowanie
- techniki otwarcia
- wzbudzanie i utrzymywanie zainteresowania stuchaczy
- praca gtosem
- mowa ciata prezentera
- reakcja na pytania i trudne sytuacje
- techniki zamkniecia prezentacji
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PROGRAMY SZKOLENIOWE - cd

7. Asertywno s$¢é w Biznesie
http://www.iicd.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,000010
- autodiagnoza postaw zyciowych
- cztery postawy zyciowe
- identyfikacja postawy biernej i jej konsekwencje
- identyfikacja postawy agresywnej i jej konsekwencje
- identyfikacja postawy manipulacyjnej i jej konsekwencje
- identyfikacja postawy asertywnej i jej konsekwencje
- rozw0j poczucia whlasnej wartosci i potencjatu
- zalozenia komunikacji asertywnej
- asertywna reakcja na pochwate i komplementy
- asertywna reakcje na krytyke
- asertywna obrona wiasnego terytorium
- asertywna prosha
- asertywne wyrazania wtasnego zdania i opinii
- asertywna odmowa

8. TAK czy NIE — Sztuka Podejmowania Trafnych Decyz i
http://www.iicd.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,000036
- poznanie jednej z najskuteczniejszych strategii podejmowania decyzji
- znaczenie emocji przy podejmowaniu decyzji
- Zznaczenie intuicji przy podejmowaniu decyzji
- drzewo decyzyjne i jego konsekwencje
- bariery i dylematy decyzyjne
- indywidualna strategia podejmowania decyzji

9. Sekret Udanych Negocjacji
http://www.iicd.pl/?negocjacja-i-sprzedaz,000027
- filozofia i najczesciej stosowane podejscia do negocjaciji
- etapy procesu negocjaciji
- umiejetnos¢ odpowiedniego przygotowania sie do negocjacii
- hegocjacyjna gra ustepstwami
- znaczenie Przycisku Pauzy
- odkrycie wtasnego stylu negocjacyjnego
- 4 style negocjacji i 4 strategie dziatania
- gtos i gesty w negocjacjach
- trudne sytuacje negocjacyjne
- najczestsze btedy w negocjacjach
- perswazja i wywieranie wptywu na drugg strone
- techniki i tricki negocjacyjne
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NASI KLIENCI
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Answers That Matter.

© 2010, International Institute of Coaching and Development v
02-797 Warszawa; Al. KEN 47/38; Tel. +48 664 083 857
www.iicd.pl office@iicd.pl www.coachingiicd.com




Instytut Instytut Instytut Instytut

Przywodztwa Negocjacji Perswazji Coachingu

REFERENCJE

Wybrane referencje— wi ecej znajdziecie Pa nstwo na stronie:
http://www.iicd.pl/?referencije

,Osobiscie jestem pod duzym wrazeniem sposobu przeprowadzenia przez Artura
szkolenia dla naszych handlowcéw. Zajecia byly bardzo urozmaicone, wzbogacone duzg
iloscig indywidualnych c¢wiczen, zmuszajgc uczestnikbw do aktywnego w nim udziatu.
Artur zwrocit uwage na wiele aspektow czesto niezauwazanych i niedocenianych a
zdecydowanie poprawiajgcych skutecznos$¢ dziatania. Wiedza przekazana przez Artura
podana zostata w sposOb bardzo komunikatywny i interesujgcy, poparta licznymi
przyktadami. Z pewnoscig przyczyni sie ona do uzyskania lepszych wynikdéw sprzedazy i
do wiegkszej satysfakcji osobistej z wykonywanej pracy. Chetnie ponownie zaprosze Artura
do przeprowadzenia kolejnych szkoler dla personelu SONDEX POLSKA”

Krzysztof Jaroszewski
Dyrektor i Cztonek Zarz gdu SONDEX POLSKA Sp. z o.0.

~Szkolenie prowadzone przez Artura byto niezwyklym wydarzeniem.....lekko$¢ méwienia,
znajomos$c tematu oraz niezwykto$¢ umiejetnoSc skupienia stuchaczy potwierdza tylko
Artura profesjonalizm. Po 8 godzinach szkolenia, wysztam z niego zainspirowana wieloma
pomystami oraz realnym spojrzeniem na mojg pozycje biznesowg. Szkolenie byto
prowadzone w sposéb tak dynamiczny, Ze trudno jest tu mowic¢ o jakiekolwiek nudzie,
ktéra niestety czasami wkrada sie na szkoleniach prowadzonych przez innych treneréw.
Kiedy jednak naszedt koniec szkolenia, przez sale przeszedt tylko jek zawodu, Ze to juz
koniec na dzis.... Catos¢ 5+1.”

Katarzyna Jakubowicz

HR Manager KIDDE Polska Sp. z o.0.

~Szkolenie Artura "Mentoring w biznesie" bylo testem nas samych. Artur jest swietnym
trenerem, otwartym i mgdrym cztowiekiem. Potrafi dostrzec pozytywne strony zdarzen i
sytuacji. Zaraza optymizmem i radoS$cig swoich stuchaczy. Potrafi zainteresowac tematem
szkolenia. Wzbudza ciekawos¢. Nam pokazat, Ze:

1. Nie mozemy kierowac innymi ludZmi bez umiejetnosci kierowania sobg.

2. Nie musimy zmieniac siebie, wystarczy, Zze zmienimy tylko swoje zachowania tak,
aby byc¢ postrzeganym jako cziowiek spojny w mysleniu, stowach, czynach i
emocjach.

3. Swoj autorytet powinnismy budowac¢ na statym wglgdzie w swojg osobowosc,
ustawiczne uczenie sie, rowniez na swoich btedach.

Artur - brawo za umiejetnosci! brawo za organizacje!”

Agnieszka Chmielewska
Cztonek Zarz adu ,Homanit Polska Spoétka z 0. 0. i Spotka” Spotka Komandytowa
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NOTKA TRENERA / COACHA

e posiada 18-letnie doswiadczenie w sprzedazy oraz w
zarzagdzaniu na stanowiskach kierowniczych i dyrektorskich w
Polskich i miedzynarodowych korporacjach branzy ustugowej i
handlowej (m. in. PepsiCo, Partner XXI, Wyeth, Eli Lilly,
Janssen-Cilag i inne).

» zrealizowat ponad 450 dni szkoleniowych, w ktorych wzieto
udziat ok. 2700 os6b

e prowadzit dziesiatki sesji coachingowych i konsultacyjnych
dla manageréw wyzszego szczebla

» jako trener, coach lub konsultant brat udziat w budowaniu i realizacji pr-=-<<..
rozwojowych (dla pojedynczych osob, zespotow jak i catych organizacji) w takich firmach
jak: Eli Lilly, Janssen-Cilag, Teva, Polfa Tarchomin, Ki  dde-Polska, Kancelaria
Magnusom, Medtronic, Glenmark, CAT, Zepter, GM, Win  canton, Polimex Mostostal,
Sondex, Adidas, Reebok, IBM, Allergan, Kredyty-Chwi  l6wki, Future Centre, Abbott,
Bristol-Myers Squibb, Cooper Conferences, Gardenia, Homanit, Medilab, Havi
Logistic, Budimex, Kaeser, Perfekko, SAS, Novartis

* jest autorem szeregu opracowan, programow i skryptow szkoleniowych

» jest doradcg i konsultantem z obszaru tzw. ,miekkiego” HRu (modele kompetenciji, Sciezki
karier, systemy ocen, zarzgdzanie talentami, politykg szkoleniowa, tworzenie planéw
rozwojowych, opracowywanie programow szkoleniowych itp).

* Jest doradcg i konsultantem z zakresu wystgpien publicznych

* jest autorem artykutéw dotyczgcych sprzedazy, zarzgdzania sprzedazg oraz przywédztwa
(m. in. w czasopismie ,Personel i Zarzgdzanie”)

* w2006 roku uzyskat certyfikat Konsultant INSIGHTS®

* w2007 roku uzyskat certyfikat International Coach

» w2007 roku uzyskat certyfikat Certified Trainer in the Art of Neuro-Linguistic
Programming

* w2009 roku uzyskat certyfikat International Business Coach

* w2009 roku uzyskat certyfikat International Trainer of ICD  (International Institute of
Coaching and Development)

» obecnie jest doktorantem w Kolegium Nauk o Przedsi  ebiorstwie SGH w Warszawie

Obszary specjalizacji trenera / coacha:
» efektywne zarzgdzanie biznesem
* wspoiczesne przywodztwo
* rozwoj kompetencji menedzerskich
» skuteczne strategie interpersonalne
* perswazja i wywieranie wptywu
* motywacja i inspiracja innych oraz samego siebie
» efektywna sprzedaz i negocjacje
» sztuka efektywnych (i efektownych) wystgpien publicznych
* rozwoj kompetencji menedzerskich, negocjacyjnych, sprzedazowych, trenerskich i
coachingowych

Wiecej informaciji znajdziecie Panstwo na stronach internetowych:
www.iicd.pl www.coachingiicd.com
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