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Swiat szkolen

online

Od kilkunastu lat szkolenia online stanowig
duzg czes¢ rynku szkoleniowego w Stanach
Zjednoczonych, Kanadzie czy  Australi.
Pandemia koronawirusa ksztattuje podobny
trend takze w Polsce, gdzie stajg sie one wazng
czesclg programow rozwojowych w biznesie.
Wieloletnie doswiadczenia 1innych krajow

wyznaczajg nne podejscie w szkoleniach

online w porownaniu z tradycyjng forma.
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Oszczednosé

Po pilerwsze takie szkolenia sg
krotsze, poniewaz  znacznie
trudniej skupic uwage
uczestnikow. Preferowane sg
takze mniejsze niz w przypadku
szkolen stacjonarnych, grupy
szkoleniowe.

Rozwdj

Po trzecie, uczestnicy doskonalg
swoje umigjetnosci  pracujac
asynchronicznie. Oznacza to, ze
wykonuja wyznaczone zadania
w roznym, dogodnym dla siebie
czasie, miedzy spotkaniami
szkoleniowymi

Merytoryka

Po drugie, dominuje w nich
warstwa merytoryczna 1 praca nad
postawa.

Zaangazowanie

Po czwarte, szkolenia online
wymagajg duzego zaangazowania
uczestnkow

Takie podejscie daje duze szanse na realizacje
postawionych przez organizacje celow i satysfakcje
pracownikdow. Firma ,Moderator® przygotowata
oferte szkolen online zgodng ze sprawdzonymi
praktykami i propagowanym od lat nurtem szkolen

opartych na dowodach.



ldea projektu

XXI wiek przynosi olbrzymie zmiany w prowadzeniu biznesu i komunikacji miedzy
ludzmi. Jednak mimo wykorzystania zaawansowanych technologii porozumiewania
sie, o sukcesie w biznesowym decyduje relacja cztowieka z cztowiekiem. Znajomosc¢
metod sprzedazy | negocjacji moze przesgdziC o utrzymaniu sie ha rynku | rozwoju
swojej firmy. Dlatego tez proponujemy cykl szkolen poswieconych procesowi
sprzedazy | negocjacji biznesowych. Nasze podejscie taczy dobrze
udokumentowang wiedze psychologiczng z najlepszymi praktykami biznesowymi.
Pierwsze cztery szkolenia dotyczg sprzedazy a wiec nawigzywania relacji
biznesowych | przekonywania potencjalnego klienta do wspotpracy. Kolejne cztery
poswiecone sg hegocjacjom a wiec metodom zawierania mozliwie najlepszego
kontraktu. Mimo, ze wszystkie szkolenia tworzg catos¢ mozliwe jest uczestniczenie
w  wybranych modutach zgodnych z indywidualnymi potrzebami i

zainteresowaniami.




Tresci | efekty szkolen

Szkolenia

odpowiladajg na pytania:

Jakie metody stuzg pozyskiwaniu klientow?

Jak odkrywac i kreowac potrzeby klientow?

Jak rozbudza¢ motywacje klienta do wspotpracy z nami?

W jaki sposdb reagowac na watpliwosci i zastrzezenia klientow?

Co lepiej stuzy biznesowi: porozumienie czy zwyciestwo?

Jak wykorzystac reguty wptywu spotecznego w procesie negocjacyjnym?
W jaki sposdb broni€ sie przed manipulacjami w negocjacjach?

Jak prowadzi¢ ztozone negocjacje w biznesie?




Sprzedaz

| POZYSKIWANIE
KLIENTOW

Tresci:
e Lejek sprzedazowy
e Media spotecznosciowe jako narzedzie docierania
do klientow
e Budowanie wartosci produktu (ustugi)
e Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beda;
e Znali zasady budowania lejka sprzedazowego
e Wiedziely, jak wykorzystywac media spotecznosciowe
W procesie sprzedazy
e Zdawall sobie sprawe z szans 1 ograniczen poznanych
metod

Sprzedaz
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Il STEP W SPRZEDAZY

Tresci:
e Rozpoznawanie potrzeb klienta
e Kreowanie nieuswiadamianych potrzeb zakupowych
e Wykorzystanie emocji w procesie sprzedazy
e Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beds;
e Znali dobrze sprawdzong biznesowo metode sprzedazy
STEP
e Potrafili zadawac pytania stuzgce odkrywaniu i
rozbudzaniu potrzeb klienta
e Umieli dopasowac metode do specyfiki swoje]
dziatalnosci



Sprzedaz
Qe
11l SPRZEDAZ OPARTA NA
WARTOSCIACH
Tresci:

e Filozofia sprzedazy oparta na ,bolu” i filozofia oparta
na pozytywnych emocjach

e Metoda szybkiego wywierania wptywu Michaela
Pantalona

e Wartosci klienta jako motyw zakupu

o Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beds;
e /Znali nowoczesng metode wptywania na decyzje
ludzie
e Potrafili wykorzystywac metode Pantalona w swoim
biznesie
e Zdawall sobie sprawe ze znaczenia wartoscit w
procesie sprzedazy

Sprzedaz
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IV POKONYWANIE OPORU BEZ
UZYCIA SItY

Tresci:
e Aikido komunikacyjne
e Metoda bumerangu w relacjach z klientami
e Zamiana w pytanie jako przejmowanie kontroli
e Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beds:
e Potrafili konstruktywnie reagowac na zastrzezenia
klientow
e Umieli przegmowac kontrole w trudnych sytuacjach
sprzedazowych
e Wiedzieli, jak domykac proces sprzedazowy




Negocjacje

V. GRA SIt CZY SItA GRY

Tresci:
e Filozofia wygrany — wygrany i wygrany - przegrany
e /Zasady negocjacji rzeczowych
e Metoda Jima Campa jako przewrdt w negocjacjach
o Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beds:
e /nali podejscia do negocjacjl
e Zdawali sobie sprawe z ograniczen podejscia
wygrany - wygrany
e Potrafili wykorzystywac dobrze sprawdzong metode
Campa w negocjacjach

Negocjacje

VI REGULY WPLYWU SPOLECZNEGO NA
USLUGACH NEGOCJATORA

Tresci:
e Petne koto psychologii spotecznej

e 6 regut wptywu spotecznego Roberta Cialdiniego
e Zastosowanie regut w negocjacjach biznesowych
o Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beds:
e Znali najlepiej sprawdzone reguty wptywu spotecznego
e Potrafili dopasowac reguty do specyfiki swojego
biznesu
e Zdawall sobie sprawe ze znaczenia matych krokow w
wielkiej zmianie




Negocjacje

VI OBRONA PRZED
MANIPULACJAMI W NEGOCJACJACH

Tresci:
e Manipulacja a wptyw spoteczny
e Manipulacje dziatajgce na osobowosC I emocje
cztowieka
e Sposoby radzenia sobie
o Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beds;
e Znali mechanizmy wykorzystywane przez
manipulatorow
e Potrafili mgdrze reagowac na manipulacje
e Swiadomi ograniczonej efektywnosci manipulacii
W negocjacjach

Negocjacje

VIII SZACHY
NEGOCJACYJNE

Tresci:
e Psychologia ztozonych negocjacji
e Przygotowanie do negocjacji wielu warunkow umowy
e Wykorzystanie macierzy szachowej w negocjacjach
e Cwiczenia praktyczne

Po zakonczonym szkoleniu jego uczestnicy beds:
e Znali metode przygotowania sie do ztozonych
negocjacjl biznesowych
e Wiedziely, jak kontrolowac przebieg negocjacjt
o Swiadomi wykorzystania mechanizmow
psychologicznych w procesie negocjacyjnym




Organizacja

Technologia

Kazde szkolenie jest prowadzone online |
trwa 3 godziny z krotkg przerwg w jego
trakcie.

Preferowana wielkos$¢ grupy 8-10 osob.
Uczestnik moze wybrac¢ wszystkie szkolenia

(caty  program), lub  te najbardzie; \/

odpowiadajgce jego potrzebom.

Pracujemy zdalnie korzystajgc w bezpiecznych,
sprawdzonych narzedzie technologii informacyjne;.
Oferujemy wtasne narzedzia do wideo i
audiokonferencji, jak i dostosowujemy sie do
wymagan technologicznych klientow.
Wykorzystujemy szeroki wachlarz narzedzi
zdalnych dla zwiekszenia skutecznosci dziatan.
Wspieramy uczestnikdbw w wyzwaniach
technologicznych.

Udostepniamy wszystkie materiaty w formie
zdalne;.

Pracujemy rowniez w formacie blended learning.
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Prowadzenie

Andrzej Kazmierczak

Trener, coach, badacz rynku. Absolwent socjologii na kierunku
Komunikacja Spoteczna UWr, Szkoty Coachingu, Szkoty Trenerow
Biznesu Moderator we Wroctawiu oraz Szkoty Menedzerskiej
organizowane] przez Allied Domecq Retailing w Londynie.
Wspdbtzatozyciel Polskiego Towarzystwa Trenerow Biznesu. Specjalista
w szkoleniach w zakresie samorozwoju, zarzgdzania, komunikacji,
negocjacji, sprzedazy, autoprezentacji oraz umiejetnosci trenerskich.
Zajmuje sie doradztwem i konsultacjami dla menedzerow najwyzszego
szczebla. Pomystodawca 1 wyktadowca w Akademii Zarzgdzania
Sytuacjami Trudnymi, wyktadowca w Szkole Trenerow Biznesu
Moderator, Uniwersytecie Humanistycznospotecznym SWPS, Wyzszej
Szkole Bankowej oraz Podyplomowym Studium Menedzeréow Akademiii
Ekonomicznej. Od prawie 20 lat zajmuje sie pracg, ktorej celem jest

rozwoj innych, przy okazji rozwijajgc takze samego siebie.




Prowadzenie

tukasz tuszczak

Przedsiebiorca, konsultant biznesowy, wyktadowca MBA UE we
Wroctawiu negocjacje w biznesie. Praktyk z ponad 20 - letnim
doswiadczeniem w obszarach negocjacji | zarzgdzania sprzedaza
zdobytym w uznanych firmach. Od lat prowadzi wtasng dziatalnosc
doradczo-szkoleniowg jako konsultant i doradca w obszarach
negocjacji, zarzgdzania sprzedazg i sprzedazy. Zajmuje sie oceng
kompetencji i potencjatu pracownikow, opracowuje i wdraza projekty
z zakresu zarzadzania sprzedazg | negocjacji w biznesie. Prowadzi
szkolenia 1 wyktady doskonalagce umiejetnosci handlowe |
negocjacyjne. Cztonek Rady Programowej Programu Executive MBA
Uniwersytetu Ekonomicznego we Wroctawiu. Certyfikowany mediator

Centrum Szkolen Prawnych.




Opiekun merytoryczny

Stawomir Jarmuz

Doktor psychologii, trener, coach, doradca. W swojej Kkarierze
przeszkolit przeszto 10 000 osdéb wykonujgc ponad 1000 szkolen.
Absolwent holenderskiej i angielskiej szkoty trenerow. Jest cztonkiem
zatozycielem GLOBE - The Global Leadership And Organizational
Behavior Effectiveness Research Program, ktorego celem byto
wypracowanie miedzykulturowej teorii efektywnego przywddztwa.
Autor ksigzki Paradoksalna psychologia, wspotautor: Podrecznika
trenera, Psychologii dla trenerdw i Alfabetu mitdw menedzerskich. Jest
wspottworcg koncepcji Szkoty Trenerodw prowadzonej od 2000 roku

przez firme Moderator oraz twoércg Szkoty Coachingu Menedzerskiego.




Jestesmy firmg doradczo szkoleniowg, ktéra powstata w 1995 roku. Nasze dziatania zgodne sg z podejsciem
opartym na dowodach (evidence based training), co oznacza kierowanie sie mozliwie najsilniejszymi
dowodami w zakresie tresci i metod prowadzonych szkolen. Doskonalimy kompetencje, negocjacyjne,

menedzerskie, sprzedazowe, trenerskie i inne. Moderator prowadzi Szkote Trenerow Biznesu (61 edycji),
Szkote Coachingu Menedzerskiego (20 edycji) oraz Szkote Project Managera (8 edycji).

Do firm, ktére skorzystaty z oferty szkolen, warsztatow i ustug doradczych Moderatora naleza:
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I wiele innych. Wydajemy tez ksigzki o tematyce biznesowej i psychologicznej wspierajgce dziatania
szkoleniowe i doradcze.
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Kontakt

Konrad Bednarek

specjalista ds. szkolen

Moderator sp. z o.0.

ul. Sw. Jozefa 1/3
50-329 Wroctaw
NIP: 8982197272

bednarek@moderator.edu.pl
+48 728 963 417

szkolenia@moderator.edu.pl
+48 728 963 417

www.moderator.edu.pl
www.moderator-online.edu.pl

f www.facebook.com/moderatorszkolenia
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