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instytut rozwoju Osobistego raba

|. OPIS PROJEKTU

W przypadku 0sob zajmujgcych sie sprzedazg i negocjacjami moze wyroznic
kluczowe obszary i umiejetnosci, ktére wptywajg na sukces negocjacji i sprzedazy.
Tymi umiejetnosciami sg:

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$¢ 0s6b rozpoczynajgcych prace w obszarze negocjacji i sprzedazy nie ma
mozliwosci zdobycie rzetelnej i praktycznej wiedzy, ktéra pozwolitaby im osiggngé
swoje cele znacznie szybciej i tatwiej. Aby unikngc¢ ryzyka popetniania licznych i
kosztownych bteddw instytut rozwoju Osobistego raba (www.iror.pl) oferuje Panstwu
program rozwoju kompetencji negocjacyjnych i sprzedazowych pt.:

Akademia Negocjatora i Sprzedawcy

Akademia Negocjatora i Sprzedawcy moze by¢ 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 szkolen i
procesow coachingowych, ktére pozwalajg systematycznie rozwija¢ postawe, wiedze
I umiejetnosci z zakresu sprzedazy | 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 tego projektu pozwala stworzy¢ atmosfere i sSrodowisko tzw. organizacji
Luczacej sie”. Uczestnicy Akademii, oprécz zdobycia nowej wiedzy i umiejetnosci,
majg okazje do wzajemnej wymiany doswiadczen i poszukania mozliwosci
zastosowania u siebie rozwigzan stosowanych przez innych.

Po kazdym zrealizowanym szkoleniu, dla wybranych lub wszystkich uczestnikow,
oferujemy dodatkowo realizacje indywidualnych sesji coachingowych

Przygotowana oferta szkoleniowo-coachingowa pokrywa rozwoj
wszystkich kompetenciji, ktére gwarantuj g sukces
w sprzeda zy i negocjacjach!
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instytut rozwoju Osobistego raba

[I. PROGRAMY SZKOLENIOWE

1. Krag Sukcesu Sprzeda zy
(http://www.iror.pl/?negocjacja-i-sprzedaz,000029 )
- zatozenia 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.iror.pl/?negocijacija-i-sprzedaz,000028 )
- systemy planowania
- umiejetnos¢ wyznaczania celéw
- zarzgdzanie czasem
- zarzgdzanie klientami
- zarzgdzanie budzetem
- zarzgdzanie aktywnosciami
- tworzenie indywidualnego planu dziatania

3. INSIGHTS — Klucz do Efektywno $ci Indywidualnej
(http://www.iror.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,0 00007)
- zrozumiec siebie
- moje Indywidualne mocne i stabe strony
- percepcja a komunikacja
- zrozumie¢ 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 poszczegoélnych etapach Procesu Sprzedazy

4. Sztuka Perswazji i Wywierania Wptywu w Biznesie
(http://www.iror.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,0 00008)
- r0znica miedzy komunikacjg a perswazjg
- zatozenia jezyka perswazji
- zasady budowania doskonatych relaciji
- Rama Problemu i Rama Rozwigzania
- presupozycje i implikacje
- metafory i cytaty
- metaprogramy
- wptywanie na emocje i sposob myslenia drugiej osoby
- techniki identyfikacji i obrony przed manipulacjg
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instytut rozwoju Osobistego raba

[I. PROGRAMY SZKOLENIOWE - cd

5. Inteligencja Emocjonalna w Biznesie
(http://www.iror.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,0 00011)
- emocje i ich rola w biznesie
- diagnozowanie emaociji swoich i innych oséb
- rola i znaczenie poszczegolnych emocji
- emocje wspierajgce i ograniczajgce
- rozwoéj kompetencji spotecznych
- strategie samokontroli i samoregulaciji
- zdolnos$¢ stuchania i rozumienia potrzeb innych
- indywidualny plan rozwoju wiasnej EQ

6. Asertywno $¢ w Biznesie
(http://www.iror.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,0 00010)
- 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
- rozwdj poczucia wkasnej wartosci i potencjatu
- wspierajgcy monolog wewnetrzny
- Swiadomosc¢ swoich praw i obowigzkow
- zatozenia komunikacji asertywnej
- asertywna reakcja na pochwate i komplementy
- asertywna reakcje na krytyke
- asertywna obrona wiasnego terytorium
- asertywna prosba
- asertywne wyrazania wtasnego zdania i opinii
- asertywna odmowa

7. TAK czy NIE — Sztuka Podejmowania Trafnych Decyz i
(http://www.iror.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,0 00036)
- poznanie jednej z najskuteczniejszych strategii podejmowania decyzji
- Znaczenie emocji przy podejmowaniu decyzji
- znaczenie intuicji przy podejmowaniu decyzji
- drzewo decyzyjne i jego konsekwencje
- bariery i dylematy decyzyjne
- indywidualna strategia podejmowania decyzji
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[Il. PROGRAMY SZKOLENIOWE - cd

8. Sekret Udanych Negocjacji
(http://www.iror.pl/?negocjacja-i-sprzedaz,000027 )
- filozofia i najczesciej stosowane podejscia do negocjacji
- etapy procesu negocjacji
- umiejetnos¢ odpowiedniego przygotowania sie do negocjacji
- hegocjacyjna gra ustepstwami
- znaczenie Przycisku Pauzy
- odkrycie wlasnego 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

9. Sztuka Prezentacji Handlowych
(http://www.iror.pl/?negocijacija-i-sprzedaz,000025 )
- kryteria sukcesu prezentacji
- logistyka i organizacja
- demografia stuchaczy i ich oczekiwania
- ustalenie celu prezentac;ji
- wybor uktadu prezentacji
- 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 prezentaciji

10.Podr6 z do Marze n
(http://www.iror.pl/?perswazja-i-wywieranie-wplywu,0 00009)
- potega i sita marzen
- magia dobrze postawionych celow zyciowych
- tajemnicza moc przyciggania
- twoje cele i wartosci zyciowe
- najskuteczniejsze metody automotywaciji
- tworzenie realnego planu dziatania
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[1l. Notka Trenera /Coacha

Artur Raba

posiada 15-letnie doswiadczenie w sprzedazy oraz w
zarzadzaniu 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 300 dni szkoleniowych, w ktorych wzieto
udziat ok. 2000 osob

prowadzit dziesigtki sesji coachingowych i konsultacyjnych
dla manageréw wyzszego szczebla

jest autorem szeregu opracowan, programow i skryptéw
szkoleniowych

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

jest doradcg i konsultantem z zakresu wystgpien publicznych

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

w 2006 roku uzyskat certyfikat Konsultant INSIGHTS®

w 2007 roku uzyskat certyfikat International Coach

w 2007 roku uzyskat certyfikat Certified Trainer in the Art of Neuro-
Linguistic Programming

w 2009 roku uzyskat certyfikat International Business Coach

w 2009 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 zarzadzanie biznesem

wspotczesne 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 naszej stronie internetowej www.iror.pl
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