gcod NEGOCJACJE W BIZNESIE A
man PRACA Z TRUDNYM KLIENTEM kIG

WARSZTATY SZKOLENIOWE (2dni):
1. Cele sprzedawcy i kupujgcego. — uswiadomimy uczestnikom szklenia jakie sg cele dostawy
oraz jakimi warto$ciami powinien kierowac¢ sie handlowiec w trakcie negocjacji.

2. Fazy negocjacji — oméwimy doktadnie poszczegdlne fazy negocjacji oraz ich znaczenie,
zadamy sobie pytanie czy sg one tak samo postrzegane przez obie strony.

3. Zasady prawidtowiej komunikacji w tym komunikacji asertywnej.

4. Mowa ciata i jej znaczenie w negocjacjach biznesowych

5. Jak rozpoznac typ osobowosci - i dostosowac do niego komunikat.

6. Przygotowanie do negocjacji. Wybdr odpowiedniego sposobu dziatania:
- przetarg elektroniczny; - spotkanie z klientem;
-negocjacje telefoniczne - przetarg klasyczny

7. Kiedy zaczynamy od NIE! - znaczenie tego stowa w negocjacjach oraz komunikacji
miedzyludzkiej.

8. Cwiczenia — z zakresu negocjacji z wykorzystaniem analiz wideo.
9. Manipulacja w negocjacjach. Omdwienie prawie 30 taktyk i trickdw negocjacyjnych,

ktorymi moze sie postuzy¢ kupiec w trakcie rozmowy z dostawa. (omowienie kotwic,
metaprogramow, oraz zasad konstrukcji zdan z wykorzystaniem zasad perswazji)

10. Negocjacje a ograniczenia czasowe.

11. Metoda skracania czasu negocjacji.

12. Impas w negocjacjach - jak sobie z nim poradzié.

13. Konflikt. Przedstawienie zalet i wad konfliktu w jaki sposdb kupiec moze nim zarzadzic.

14. Zabezpieczenie interesu przedsiebiorstwa dzieki Umowie — przedstawimy najwazniejsze
aspekty umow handlowych oraz gotowe propozycje zapisow ktére mozemy wykorzysta¢ w
naszej pracy.

CEL | KORZYSCI Z PRZEPROWADZONYCH WARSZTATOW:
Celem warsztatéw jest zdobycie wiedzy z zakresu prowadzenia efektywnych negocjacji, strategii i taktyk
postepowania w procesie negocjacji, znaczenia umiejetnosci interpersonalnych oraz poznanie unikatowych

umiejetnosci oddziatywania na partnera negocjacyjnego.

rozwdj umiejetnosci negocjacyjnych;
poznanie wtasnych predyspozycji;

nauka strategii i taktyk negocjacyjnych;
nabycie umiejetnosci rozpoznawania celdw;

poznanie styli i orientacji negocjacyjnych;
nabycie umiejetnosci wywierania wptywu;
nauka wykrywania manipulacji;

nauka radzenia sobie z trudnym partnerem.

V V V V
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MATERIALY SZKOLENIOWE:
Podrecznik z materiatami z warsztatow.

KOSZT UDZIAtU: 370zt netto

Powyzsza cena zawiera materiaty szkoleniowe, 16h szkolenia (1h=45min), serwis kawowy oraz certyfikaty
potwierdzajgce udziat w szkoleniu.



Trener: GRZEGORZ OLECHNIEWICZ

Wspottworzyt strategie zakupowe oraz realizowat zakupy

miedzy innymi dla takich firm jak Alma S.A., Ariba Inc., Aliente

Ltd., Lucent Technologies, Klienci Carrywater Group SA, TP
!I; : :I!| SA, Klienci 4Results Sp. z 0.0., itd.

Byty Procurement Manager w firmie Ariba Inc. Od 2004 roku

| = prowadzi szkolenia oraz projekty doradcze w obszarze
optymalizacji i zarzadzania zakupami, negocjacji, zarzadzania
projektami oraz zarzadzania zespotem.

0d 2010 do 2012 roku Senior Konsultant w 4 Results Sp. z 0.0. Od 2004 do 2012 roku
Konsultant Zarzadzajacy oraz Trener w GO-CTR Consulting, Od 2012 roku Dyrektor
Zarzadzajacy oraz gtéwny ekspert w obszarze zakupow w firmie GOODMAN.

Prowadzit wyktady w ramach Studiow Podyplomowych Zakupy w Biznesie
organizowanych przez WSB we Wroctawiu. Wyktadowca oraz promotor na kierunku
studiéw podyplomowych Zakupy w Biznesie na WSB Poznan prowadzi zajecia rowniez z

nastepujacych przedmiotow Zarzadzanie Projektami, Mediacje i Negocjacje, Zarzadzanie
Konfliktem, Budzetowanie i Zrédia finansowania, Logistyka Marketingowa.
Wspotzatozyciel oraz czlonek Stowarzyszenia Managerdw i Specjalistow ds. Zakupow,
oraz Stowarzyszenia Profesji Zakupowe;j.

PODSUMOWANIE ZAWODOWE

Ponad 14 letnie doswiadczenie kupieckie w tym ponad 8 lat do§wiadczenia w kierowaniu
zespolem oraz zarzadzaniu zakupami i projektami;

e Ponad 8 letnie do§wiadczenie w konsultingu zarzadczym w branzy przemystowej i
uslugach oraz w prowadzeniu szkolef biznesowych;

o Doswiadczenie w pracy w zespole oraz na samodzielnym stanowisku;

o Wieloletnie do§wiadczenie w budowaniu 1 realizacji budzetow handlowych oraz
zakupowych, budowie prawidlowych relacji z dostawcami w tym negocjacjach z
dostawcami, funduszami i bankami, sporzadzaniu umow i monitorowaniu procesu
zmian;

e Wieloletnie doswiadczenie w realizacji projektow z obszaru redukcji kosztow,
restrukturyzacji, usprawniania procesOw biznesowych i budowie trwatej wartosci
firmy;

o Doswiadczony Trener i Coach w swojej pracy trenerskiej skupia si¢ na skutecznym
przekazaniu wiedzy, oraz budowie jak najlepszej atmosfery w trakcie prowadzonego
szkolenia.



REALIZACJA SZKOLEN I PROJEKTOW

Ariba Inc., ALMA S.A., Lucent Technologies, Emperia Holding, LPP SA, Klienci
OpenNexus Sp. z 0.0., Klienci LaraCo Consulting, Klienci GOODMAN, Lufthansa,
Schumaher Packaging, ZRE Katowice, Wyzsza Szkota Bankowa Wroctaw (Wyktadowca na
kierunku studiow podyplomowych Zakupy w Bznesie), , KIEL Polska, Federal-Mogul Bimet
S.A., Grupa Lotos, Puls Biznesu, EURO-net wtasciciel marki RTV EURO AGD, TAURON,
Beewatec, Hunter Douglas, VVolksvagen Bank, Novartis Poland Sp. z 0.0., Sandoz Polska Sp.
Z 0.0., Amica Wronki S.A., Grupa UniCredit, Faser, NFM Production, Abakusbaby , Zespo6t
Elektrownia Patnéow Adaméw Konin itd.

CERTYFIKAT

Niniejszym zaswiadcza sie,
ze Pan

Grzegorz Olchniewicz

wygtosit prelekcje podczas Warsztatow

NEGOCIJACIE, KOMUNIKACIA,
INTEGRACIA,
czyli migkRie aspekty transakeji MelA

zorganizowanych w Warszawie w Redakefi Pulsu Biznesu
w dniu 25.06.2013

zakres tematyczny Warsztatow to m.in.:
* Jak NEGOCJOWAC i przeprowadzi¢ strategie WIN-WIN w praktyce?
e Jak WYGRAC lepsza ceng z dwéch réwnych perspektyw?
BUY SIDE / SELL SIDE
* Jak nie straci¢ klientéw przejmowanej spolki i faktycznie ZWIEKSZYC
wartoé¢ przedsigbiorstwa?
» Jak POLACZYC dwie rézne kultury organizacyjne, by dziataly ze zdwojona
sila?

- Organizator:
Puls
Biznesu

Aleksandra Zygarska

M&JU) OnAAR



