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NEGOCJACJE Z SIECIAMI HANDLOWYMI

O SZKOLENIU:

Negocjacje z sieciami handlowymi reprezentowanymi najczesciej przez Kupcéw, to istotny element funkcjonowania
zespotéw handlowych przedsiebiorstw dla ktérych, sprzedaz produktéw w sklepach, super i hipermarketach,
hurtowniach nalezacych do sieci handlowych jest bardzo waznym, jezeli nie kluczowym, kanatem dystrybuciji.

Tylko gruntownie przygotowany od strony strategii i taktyki negocjacyjnej manager sprzedazy, KAM (Key Account
Manager Manager) czy przedstawiciel handlowy jest rownoprawnym partnerem dla Kupca reprezentujacego siec
handlowa. Posiadajac wiedze i umiejetnosci negocjowania z sieciami handlowymi przedstawiciel Dostawcy jest w
stanie, w trakcie procesu negocjowania warunkéw z Kupcem, osiggna¢ zaktadane cele biznesowe, takie jak na przykfad
wprowadzenie produktéw do sprzedazy w sieci handlowej, czy ustalenie nowych warunkéw w trakcie negocjacji
okresowych lub renegocjacji kontraktu z siecig handlowa.

Kto poprowadzi szkolenie z negocjacji z sieciami handlowymi?

Nasze doswiadczenie pokazuje, ze ze wzgledu na specyficzny charakter negocjacji z sieciami handlowymi (relacja
Dostawca - Kupiec) najlepszym trenerem przygotowujgcym handlowcéw do negocjacji z Kupcami jest... zawodowy i
do$wiadczony manager zakupow. Krétko ujmujgc, nikt nie przygotuje tak dobrze handlowcéw do negocjowania z
Kupcami jaki inny Kupiec. Tylko osoba Kupca jest w stanie odtworzy¢é w warunkach sali szkoleniowej specyfike
negocjacji z sieciami handlowymi.

Unikalng wartoscig szkolenia "Negocjacje z sieciami handlowymi" jest osoba trenera - Pana Marcina Mielniczuka
doswiadczonego managera dziatéw zakupu i Kupca, trenera i autora programéw szkoleniowych z zakresu zarzadzania
zakupami, ktérych przeszkolit setki pracownikéow dziatdw zakupu z negocjacji kupieckich. Jestesmy przekonani, ze ze
wzgledu na specyfike funkcjonowania sieci handlowych i ich dziatdw zakupu tylko takie rozwigzanie zapewnia
oczekiwane efekty szkolenia.

Grupa docelowa szkolenia "Negocjacje z sieciami handlowymi"

Nasze ponad 19-letnie doswiadczenie w podnoszeniu kompetencji negocjacyjnych managerow i specjalistéw sprzedazy

pozwala zarekomendowac szkolenie z negocjacji z sieciami handlowymi:

Managerom sprzedazy (Dyrektorzy handlowi i sprzedazy) odpowiedzialnym z za kontakty z sieciami handlowymi.
Key Account Managerom (KAM-om), dla ktérych sieci handlowe, to klienci kluczowe.

Przedstawicielom handlowym, specjalistom ds. sprzedazy chcacych podnies¢ swoje kompetencje zawodowe.

CELE SZKOLENIA:

Celem szkolenia "Negocjacje z sieciami handlowymi" jest podniesienie kompetencji uczestnikow w zakresie negocjacji z
kupcami sieci handlowych poprzez zrozumienie ich metod pracy, celéw i stosowanych technik.

Biorac udziat w szkoleniu:

Bedziesz miat (- ta) wyjatkowg mozliwosé poznania perspektywy kupcéw na proces negocjacji i wspotprace z
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producentami i dostawcami.

Opanujesz techniki prowadzenia negocjacji z kupcami przy jednoczesnym modelowaniu relacji.

Nauczysz sie przygotowywaé sie do negocjacji z sieciami handlowymi oraz poznasz metody planowania strategii
negocjacyjne;j.

Zdiagnozujesz swoje predyspozycje do prowadzenia negocjaciji.

Dowiesz sie jakie techniki negocjacji stosujg Kupcy na kazdym etapie negocjacji oraz nauczysz sie strategii i taktyk
odpowiedzi na nie.

Przeéwiczysz sposoby i metody zdobywania przewagi negocjacyjne;.

Poznasz i nauczysz sie stosowac najskuteczniejsze techniki negocjacyjne dedykowane sprzedawcom / dostawcom sieci

handlowych.

Metoda prowadzenia szkolenia z negocjacji z sieciami handlowymi:

Szkolenie "Negocjacje z sieciami handlowymi" ma forme warsztatowg angazujgca uczestnikow do aktywnej pracy.
Jednym z narzedzi bedg gry sytuacyjne i symulacyjne przygotowane przez naszych ekspertow i treneréw z
doswiadczeniem zakupowym. Gry oddajg w realny sposob uwarunkowania i sytuacje, z ktérymi spotykajg sie osoby
negocjujgce z sieciami handlowymi.

3 wygodne formy organizacji szkolenia "Negocjacje z sieciami handlowymi&rdquo;

Wybierz najbardziej odpowiednig dla siebie lub twojego zespotu / firmy forme udziatu w szkoleniu z negocjacji z sieciami

handlowymi:

Udziat w szkoleniu otwartym. Rozwigzanie rekomendowane dla jednej osoby badz matej grupy 2 - 4/5 oséb. Terminy,
miejsca i cene znajdziesz z prawej strony.

Szkolenie zamkniete dla zespotu handlowego Twojej firmy. Rozwigzanie rekomendowane dla grup 4/5 do 12 oséb.
Termin, miejsce szkolenia sg uzgadnianie z klientem. Korzyscig jest to, ze szkolenie jest prowadzone wg.
dedykowanego programu uwzgledniajace potrzeby szkoleniowe i specyfike funkcjonowania przedsiebiorstwa klienta.

Szkolenie online. Dedykowane e-szkolenie dla handlowcéw, KAM-6w, manageréw sprzedazy Twojej firmy.
PROGRAM SZKOLENIA:

1. POZNAJ CELE KUPCA

Rola negocjacji w pracy kupca

Hierarchia celéw kupca w cyklu rocznym

Specyfika negocjacji z siecig handlowg

Struktura warunkéw handlowych i ich warianty w sieciach handlowych

2. POZNAJ SWOJEGO KONTRAHENTA

Wazne informacje o kontrahencie
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Na jakie informacje zwrécié szczegblng uwage

Jak wykorzystac¢ zdobyte informacje

3. SCENARIUSZE NEGOCJACYJNE | ICH SPECYFIKA

Specyfika negocjacji przed rozpoczeciem wspétpracy
Specyfika negocjacji odnawianych kontraktéw okresowych
Specyfika renegocjacji kontraktow

Specyfika negocjacji przed zakonczeniem wspotpracy

4. PRZYGOTOWANIE DO NEGOCJACJI

Jak kupcy przygotowujg sie do negocjaciji i z jakich narzadzi korzystajg?
Jak kupcy budujg swoje stanowiska i interesy negocjacyjne?
Jak przygotowa¢ sie do negocjacji z kupcem?

Metody planowania strategii negocjacyjne;j

5. NEGOCJACJE, JAKO SUMA WIEDZY | TALENTU

Wzorcowe style negocjacyjne i sposoby ich stosowania
Diagnozowanie witasnych cech i predyspozycji wptywajacych na skuteczno$¢ w negocjacjach
Jak rozwija¢ w sobie pozadane cechy i udoskonala¢ warsztat negocjacyjny?

6. NIC POROZUMIENIA Z KUPCEM

Jak budowac relacje z kupcem?

Jak kreowac¢ swoj wizerunek wspierajacy negocjacije i relacje dtugofalowe?

Jakie czynniki wptywajg na sukces negocjacyjny?

Techniki modelujgce przebieg negocjacji z kupcem

Diagnozowanie cech kupca w celu wsparcia naszych zatozen i unikniecia manipulacji

Etykieta w biznesie

7. FAZA WSTEPNA NEGOCJACJI

Specyfika fazy wstepnej

Techniki stosowane przez kupcow - jak sie przed nimi bronic
Najskuteczniejsze techniki dedykowane sprzedawcom
Sposoby zdobywania przewagi
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8. NEGOCJACJE WLASCIWE

Specyfika fazy wtasciwej
Techniki stosowane przez kupcéw - jak sie przed nimi broni¢
Najskuteczniejsze techniki dedykowane sprzedawcom

Sposoby zdobywania przewagi

9. ZAMKNIECIE NEGOCJACJI

Specyfika fazy koncowej
Techniki stosowane przez kupcéw - jak sie przed nimi broni¢
Najskuteczniejsze techniki dedykowane sprzedawcom

Sposoby zdobywania przewagi

10. PODTRZYMANIE | ROZWOJ WSPOLPRACY

Techniki rozwijania wspotpracy z firmg kupca

Jak stac sie waznym partnerem biznesowym dla kupca?

Jak modelowac¢ wspoétprace i realizowaé swoje cele?

Metody wychodzenia z konfliktéw, przetamywania oporu i niecheci w relacji z kupcem

TRENER:
Marcin Mielniczuk

Trener praktyk. Ekspert w zakresie zarzadzania zakupami, dostawcami, negocjacji kupieckich i wspotpracy z sieciami
handlowymi. Specjalista w zakresie tworzenia zespotéw zakupowych, budowania sieci dostawcéw, kreowania
skutecznej polityki asortymentowej. Praktyk posiadajacy doswiadczenie w tworzeniu procesoéw zakupowych, redukcji
kosztow, kategoryzacji i zarzadzania asortymentem. Posiada ponad 20- letnie doswiadczenie zawodowe w obszarze
zakupow.

W latach 2006 - 2009 zwigzany byt z Emperia Holding S.A. poczatkowo jako Asystent ds. Zakupéw w Eldorado S.A.
zarzadzat grupami asortymentowymi w hurtowniach typu cash&amp;carry, nadzorowat dystrybucje produktéw do sieci
sklepéw Stokrotka, negocjowat warunki handlowe i ceny zakupu. Nastepnie jako Regionalny Manager Zakupu w
Stokrotce odpowiedzialny byt za zakupy dla wskazywanych grup asortymentowych. Zajmowat sie ksztattowaniem
polityki asortymentowej, doborem dostawcow regionalnych i ogolnopolskich oraz prowadzeniem negocjacji handlowych.
W latach 2009 - 2011 pracowat na stanowiskach menedzerskich w firmach polskich (Fantasy Park) i niemieckich (SMF
Germany GmbH Group / SMF Poland).

Od 2011 zwigzany jest z Maxima Grupe . Poczatkowo jako Kupiec w Aldik Nova Sp. z 0.0. zarzadzat politykg zakupu i
sprzedazy. Odpowiedzialny byt za prowadzenie negocjacji zakupowych, wybdér dostawcéw, tworzenie oferty

asortymentowej. Do jego obowigzkéw nalezato réwniez ustalanie warunkéw umoéw z dostawcami i egzekwowanie
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warunkéw wspdtpracy. Od 2014 roku Kierownik Dziatu Zakupéw Produktéw Swiezych w Aldik Nova Sp. z o.o.
odpowiedzialny byt min. za stworzenie i rozwdj dziatu, koordynacje jego pracy, wyznaczanie celéw, realizacje polityki
zakupowej i sprzedazowej, ksztattowanie oferty asortymentowej, negocjowanie warunkéw handlowych, inicjowanie akcji
marketingowych wspierajgcych sprzedaz.

Od 2018 roku Kierownik Dziatu Zakupoéw Dziatu Zakupéw Produktéw Spozywczych Trwatych, Chemii, Kosmetykdw i
Non-Food w Aldik Nova Sp. z 0.0. odpowiedzialny byt za zarzadzanie dziatem, planowanie i wdrazanie strategii rozwoju
grup asortymentowych, optymalizacje proceséw zakupowych, sprzedazowych i ekspozycyjnych. Nadzorowat oraz brat
czynny udziat w kluczowych projektach handlowych spéfki.

Nastepnie International Purchasing Manager w Maxima International Sourcing odpowiedzialny jest za wsparcie
proceséw zakupowych dla spétek grupy Maxima w Polsce, Litwie, totwie, Estonii i Butgarii. Do jego zadan nalezy
negocjowanie strategicznych kontraktéw, tworzenie potaczen biznesowych i transfer rozwigzan wewnatrz grupy,
wspottworzenie produktéw marki wiasnej, dobér dostawcow, optymalizacja kosztéw zakupowych.

Od 2022 zwigzany z eZebra.pl jak Dyrektor e-Commerce odpowiedzialny za obszar zakupéw, sprzedazy, marketingu,
rynkéw zagranicznych i dziat analiz. Odpowiedzialny za obszar biznesowy w organizacji, optymalizacje procesow i
dziatan prowadzacych do poprawy wynikéw. Nastepnie od 2024 roku Dyrektor Handlowy odpowiada za zakupy i
sprzedaz. Koncentruje sie prowadzeniu na catosciowej polityki handlowej i asortymentowe;.

Absolwent Uniwersytetu Marii Curie Skiodowskiej w Lublinie i studiow podyplomowych na Katolickim Uniwersytecie
Lubelskim. Trener wspétpracujacy B&amp;O NAVIGATOR.

Referencje p. Marcina Mielniczuka

Lear Corporation Poland Il Sp. z o.0.

W dniach 14-15 lipca 2017r., w naszej firmie zostato przeprowadzone przez firme B&amp;O Navigator. Szkolenie z
zakresu zarzadzania dostawcami zostato zrealizowane dla 9 os6b w formie warsztatéw.Szkolenie prowadzit Pan Marcin
Mielniczuk - trener firmy B&amp;O Navigator. Instruktor wykazat sie profesjonalizmem oraz ogromng znajomo$cia

tematu szkolenia, a uczestniczki szkolenia ocenity je wysoko. Czytaj dalej
AMICA S.A. Projekt szkoleniowy dla dziatu zakupow

Wszystkie warsztaty organizowane przez B&amp;O NAVIGATOR i prowadzone przez trenera Pana Marcina
Mielniczuka odbyty sie w terminie oraz zostaty przeprowadzone w sposéb bardzo profesjonalny, zaréwno pod wzgledem
organizacyjnym jak i merytorycznym. Wyniki badan satysfakcji, przeprowadzone po kazdym z etapéw, jednogtosnie
wskazywaly na petne zaspokojenie oczekiwan uczestnikow. Grupa bardzo wysoko ocenita takze kazdy z badanych
aspektéw, takich jak: przekazywane wiadomosci, przygotowanie trenera do zajec, sposdb prowadzenia warsztatow oraz

materiaty wykorzystywane podczas kursu. Czytaj dalej
Szkolenie otwarte Zarzgdzanie zakupami z elementami negocjacji zakupowych - ocena 4,85 (skala1-5)

"Swietna wiedza i dobre przyktady"."Zwiezle, tresciwie, praktycznie"."Bardzo duzo przyktadéw; brak slajdéw, fajna

energia"."Trener praktyk z ogromnym zakresem wiedzy z zakresu zakupow, duza liczba éwiczeh"."Merytoryczny,
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konkretny, rzeczowy"."Bardzo dobre szkolenie -&gt; poparte przyktadami z zycia, bogaty zasdéb wiedzy".Poznaj

wszystkie opinie o szkoleniu zarzadzanie zakupami. Kliknij "Zarzadzanie zakupami - opinia o szkoleniu B&amp;O
NAVIGATOR".
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