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MATEMATYKA HANDLOWA. Jak zwiekszy¢ rentownos¢ sprzedazy i
skutecznosé negocjacji

O SZKOLENIU:

Matematyka handlowa, to zestaw podstawowych kompetencji z zakresu finanséw, kidre sa potrzebne do prowadzenia
dziatan w obszarze handlu, sprzedazy, negocjacji. Korzystajac z wiedzy i umiejetnosci nabytych podczas szkolenia
Matematyka handlowa. Jak zwiekszy¢ rentownos¢ sprzedazy i skutecznos¢ negocjaciji bedziesz w stanie efektywnie
wspiera¢ realizacje celdow sprzedazowych i biznesowych firmy oraz zwieksza¢ rentownos¢ sprzedazy. Matematyka
handlowa, to praktyczny warsztat, podczas ktérego omawiane sg m.in. efektywne sposoby kalkulacji propozyciji i ofert
cenowych, systemow rabatowych oraz wykorzystanie matematyki handlowej do negocjowania kontraktow handlowych.
Grupa docelowa szkolenia "Matematyka handlowa. Jak zwiekszy¢ rentownos$¢ sprzedazy i skutecznosé negocjacji”

Od ponad 19 lat wspieramy rozwdj kompetencji manageréow sprzedazy i marketingu. Opierajac sie na naszym
doswiadczeniu rekomendujemy szkolenie z matematyki handlowej osobom, ktére prowadza negocjacje cen i warunkow
sprzedazy z klientami lub wspoitworzg oferty handlowe oraz odpowiadajg za rentownos¢ sprzedazy, szczegadlnie:

Key Account Managerom.

National Account Managerom.

Dyrektorom Sprzedazy.

Doradcom Kilienta.

Product Managerom.

Marketing Managerom.

Pricing Managerom.

Specjalistom, asystentom wspomagajgcym dziaty sprzedazy i marketingu.
Kierownikom produkgiji.

CELE SZKOLENIA:

Biorgc udziat w szkoleniu "Matematyka handlowa. Jak zwiekszy¢ rentownosc¢ sprzedazy i skutecznos¢ negocjacji":
Uczestnicy nauczg sie:

Jak unika¢ putapek w kalkulacji ofert.

Jak wylicza¢ koszty wspétpracy z klientem.

Jak realizowa¢ swoje cele sprzedazowe poprzez negocjacje rabatéw i bonuséw.
Jak negocjowac korzystne kontrakty i zapisy o karach.

Jak skroci¢ termin ptatnosci z klientem.

Uczestnicy prze¢wiczg podczas warsztatow:
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Metody obrony swojej oferty cenowe;.
Obliczanie optacalnosci promocji handlowych.
Negocjowanie inwestycji poza kontraktowe.

Wyliczanie srednich warunkéw na grupie klientow.
Ponadto uczestnicy szkolenia z matematyki handlowej i rentownosci sprzedazy otrzymaja;:

Praktyczne rozwigzania i tricki negocjacyjne.
Narzedzia w Excelu do wykorzystania w praktyce.
Konkretne doradztwo od praktyka biznesowego.

Bogaty zestaw materiatéw szkoleniowych.

Metoda prowadzenia szkolenia z matematyki handlowej i rentownos$ci sprzedazy

Szkolenie "Matematyka handlowa. Jak zwiekszy¢ rentownos¢ sprzedazy i skutecznos¢ negocjacji" ma charakter
praktycznego warsztatu. Uczestnicy biorg udziat w ¢éwiczeniach m.in. z wykorzystaniem arkuszy MS Excel,
rozwigzywaniu case study&rsquo;s, dyskusjach moderowanych, burzach moézgéw. Podsumowaniem cze$ci
warsztatowej sg mini - wyktady i prezentacje multimedialne prowadzone przez trenera.

Omawiany materiat i realizowane ¢wiczenia przygotowane sg w oparciu rzeczywiste przyktady z biznesu. Warsztaty sg
prowadzone przez praktyka z wieloletnim doswiadczeniem w zarzgdzaniu zaréwno dziatami jak i firmami handlowymi,
posiadajgcego udokumentowane wyksztatcenie biznesowe.

W przypadku szkolenia zamknietego mozemy opracowac case biznesowy do rozwigzania dla Twojej firmy. Program,
przyktady biznesowe i zadania matematyczne moga by¢ przystosowane zaréwno do potrzeb kadry zarzadzajacej jak i

zespotdw sprzedazowo - marketingowych na réznych szczeblach.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. MODELE WSPOLPRACY Z KLIENTAMI | RODZAJE KONTRAKTOW HANDLOWYCH

Gtoéwne typy kosztéw rzutujgce na rentownos¢ wspotpracy

Typ biznesu klienta a struktura warunkéw handlowych

Rodzaje cen - detaliczna, cennikowa, hurtowa, promocyjna, net

Narzut, marza, zysk, kontrybucja - czym sie réznig i jak rozmawiac o nich z klientem?

Procent czy masa marzy - co jest wazniejsze?

2. ELEMENTY CENY WPLYWAJACE NA FINALNA MARZE &ndash; CZYLI JAKIE SA RODZAJE RABATOW ORAZ
KOSZTOW WSPOLPRACY Z KLIENTEM | JAK JE KSZTALTOWAC?

Od ceny wyjsciowej do ceny neto

Rodzaje rabatéw i sposoby ich wyliczania - procentowe, warto$ciowe, progowe, liniowe, od nadwyzki i inne
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Kaskadowo czy sumarycznie, frontowe czy po-transakcyjne, czyli sposoby naliczania rabatéw i ich wplyw na
zyskowno$¢ wspétpracy

Rodzaje bonuséw i inwestycji - zalezne lub niezalezne od obrotu

Inwestycje poza-kontraktowe i ich wptyw na rentowno$¢ wspotpracy

Zapisy dodatkowe np. kary - na co zwraca¢ uwage, jak je negocjowac i minimalizowac ich negatywny wplyw na wynik

finansowy na kontrahencie

3. STRUKTURA WARUNKOW HANDLOWYCH

Modele warunkéw handlowych - korzysci dla firmy, korzysci dla klienta
Warunki handlowe a konstrukcja cennika w dobie Internetu

Warunki liczone "od dotu" i "od goéry" - czym sie réznig i gdzie jest putapka?

4. ZARZADZANIE WARUNKAMI KLIENTOW

Suma warunkéw na kliencie - do czego jest przydaje sie ta wiedza w firmie?
Jak zarzadza¢ warunkami na grupie klientéw?

Jak wyliczyé:

$rednie warunki dla grupy klientéw i do czego wykorzystac te wiedze?
marze na projekcie, promoc;ji, grupie produktow?

o ile wiecej musze sprzedagé, aby odrobi¢ dodatkowy rabat promocyjny?
rentownosc¢ sprzedazy - czyli ile musze sprzedaé, aby zarobic¢?

5. PODSTAWOWE ELEMENTY FINANSOWE W RELACJACH HANDLOWYCH

Na czym zarabia klient, co bedzie negocjowat i dlaczego?

Podstawowe argumenty finansowe w rozmowach klientem

Termin ptatnosci nic nie kosztuje?

Co to jest working capital, czyli kapitat obrotowy i dlaczego jest wazny dla firmy?

Jak skroci¢ termin ptatnosci i poprawi¢ wskaznik DSO? - wazne elementy zapiséw kontraktowych

6. NEGOCJACJE KONTRAKTOW | ZMIANA WARUNKOW HANDLOWYCH

Jak zaplanowac¢ tzw. negocjacje roczne?
Back to Front &ndash; jak zmieni¢ warunki i kiedy warto to zrobic

Szkolenie "MATEMATYKA HANDLOWA. Jak zwiekszy¢ rentownos$¢ sprzedazy i skuteczno$¢ negocjaciji”
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Mauricio Vargas Tapias

Trener - Praktyk. Menedzer wyzszego szczebla z ponad 25-lethim doswiadczeniem. Znawca problematyki zarzadzania
strategicznego, operacyjnego firmami na rynku B2B, negocjacji (handlowych i zakupowych). Od 2022 roku zajmuje sie
problematykg zastosowan Al (Sztucznej Inteligencji) w procesach biznesowych.

W 2000 roku Dyrektor Handlowy w Kente Polska. Do jego zadan nalezato m.in.: wspottworzenie strategii handlowej i
marketingowej, zarzadzanie i szkolenie sit sprzedazy, zarzadzanie portfelem klientéw kluczowych, negocjacje i
wspétpraca z sieciami handlowymi.

W latach 2003 - 2006 Dyrektor Sprzedazy w PPG Industries Poland, gdzie odpowiadat za wspottworzenie polityki i
strategii handlowej firmy, zarzadzanie zespotem handlowym (ASM i KAM), wspétprace z dystrybutorami produktow
PPG, zarzadzanie relacjami z importerami i producentami z branzy samochodowej w Polsce (Ford, Toyota, Fiat,
Citroen, GM-Opel), prowadzenia negocjacji w sieciami ASO, wdrazanie innowacyjnych rozwigzan handlowych,
technologicznych i produktowych na rynku krajowym.

Od potowy 2006 do 2010 roku Dyrektor Generalny i Cztonek Zarzgdu Grupo de Empresas Temper odpowiadat za
uruchomienie firmy w Polsce i kompleksowe zarzgdzanie jej dziatalnoscia, ze szczegélnym uwzglednieniem kreowania
wizerunku firmy, wprowadzenia nowych produktéw na rynek, negocjacje z klientami kluczowymi grupami zakupowymi,
zarzadzanie kosztami.

W latach 2012 - 2015 Dyrektor Handlowy Europejskiego Konsorcjum Krajowych Grup Dystrybucyjnych z branzy
elektrotechnicznej o nazwie Global Electric Wholesaler Association &ndash; GEWA z siedzibg w Barcelonie (Hiszpania)
i dziatajace w wielu krajach naszego kontynentu. Jest odpowiedzialny za budowe i wdrozenie kompleksowej strategii
Konsorcjum jak rowniez za negocjacje umow globalnych z kluczowymi dostawcami tej branzy.

Nastepnie zwigzany z firmami LUG LIGHT FACTORY (Senior Business Development Manager - EU Distribution &amp;
Wholesale), NEONICA POLSKA Sp. z. o 0. (Commercial Director), Ledholo (CSO).

Od roku 2010 doradca i konsultant firm z rynku B2B. Specjalizuje sie w strategiach handlowych i marketingowych,
doradztwie i wsparciu negocjacyjnym, rozwoju kompetencji sit sprzedazy. Trener wspoipracujgcy B&amp;O
NAVIGATOR.

Absolwent Politechniki toédzkiej (Wydziat Organizacji Zarzadzania), Politechniki Warszawskiej - Executive MBA.
Ukonczyt studia doktoranckie w Instytucie Organizacji i Zarzadzania w Przemysle "Orgmasz". Swoje szkolenia prowadzi

rowniez w jezyku angielskim i hiszpanskim.
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