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Negocjacje Nielinearne w FMCG

Czy kontrolujesz negocjacje w FMCG, czy tylko je
prowadzisz?

Czy dziatajac w FMCG jestes gotowy na straty wynikajace z niekorzystnych warunkow
wspotpracy z sieciami, dystrybutorami i kluczowymi dostawcami. Czy jestes gotowy ryzykowac
zerwanymi albo nieudanymi negocjacjami? Dzieki negocjacjom nielinearnym w swiecie FMCG
mozesz tego uniknac.
Aby skutecznie wdrozyc¢ te metode, musisz zrozumiec, ze nie ma czegos takiego jak negocjacje
linearne — czyli te, ktdre tradycyjnie probujesz przeprowadzac. Dlaczego? Poniewaz:

ludzie nie s maszynami

rzeczywistosc¢ jest dynamiczna i petna zmiennych

interesy drugiej strony sa czesto trudne do jednoznacznego okresleni
W FMCG dochodzi jeszcze presja czasu, marzy i ,okien decyzyjnych”: roczne negocjacje z
sieciami, budzety promocyjne, warunki handlowe, ekspozycje, zwroty, dostepnosc i kary
Jjakosciowe. Dlatego warto jak najszybciej nauczyc¢ sie prowadzi¢ negocjacje nielinearnie.
Szkolenie Negocjacje Nielinearne jest dostepne w formule zamknietej dostepnej dla firm, ktore
operuja w FMCG. Oznacza to, ze mozemy przeprowadzi¢ warsztaty wytacznie dla Twojego
zespotu — dopasowane do realiow kategorii (handel nowoczesny i tradycyjny, dystrybucja, trade
marketing, zakupy, tancuch dostaw), w wybranym terminie i miejscu.

Co proponujemy?

Szkolenie "Negocjacje Nielinearne w FMCG" w formie zamknietej to w petni dostosowane do Twojego
zespotu szkolenie, oparte na naszej autorskie metodzie. Obejmuje:
Analize potrzeb i kontekstu Twojej organizacji- przed szkoleniem przeprowadzamy rozmowe,
zbieramy informacje i tworzymy dedykowane case studies.
Dostosowanie programu szkolenia- kazdy modut moze zosta¢ zmodyfikowany tak, aby
odpowiadat realnym sytuacjom, w ktérych uczestnicy negocjuja.
Prace na konkretnych przypadkach (case study)- tworzonych na podstawie rzeczywistych
wyzwan Twojego zespotu.

Nie proponujemy gotowych rozwigzan ani powielanych schematéw. Naszym celem jest
zaprojektowanie szkolenia, ktore realnie odpowiada na konkretne potrzeby Twojego zespotu i
przektada sie na wymierne efekty w negocjacjach.
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Co zyskasz dzieki Negocjacjom Nielinearnym
w FMCG?

Z perspektywy uczestnika:
gtebsze zrozumienie mechanizmow, ktdre rzadza interakcjami w trakcie negocjacji

mozliwos¢ wymiany doswiadczen i praktyk z innymi uczestnikami szkolenia
ZNnaczaco wyzsza skutecznos¢ w osigganiu korzystnych rezultatow

znacznie mniejszy stres przed, w trakcie i po negocjacjach

umiejetnosc budowania trwatych, opartych na zaufaniu relacji z partnerami

Z perspektywy organizacji
szybsze i skuteczniejsze finalizowanie kontraktow (rowniez w ,sezonie negocjacyjnym”
FMCQ)
korzystniejsze warunki wspotpracy z partnerami biznesowymi, takze przy presji na marze
rotacje
mniejsze ryzyko zerwania rozmow i utraty okazji (np. rozmowy o JBP, promo-planach,
warunkach rocznych)
ochrona relacji biznesowych przed erozjg i napieciami
wieksza efektywnosc¢ catego procesu negocjacyjnego
wzmochnienie wizerunku firmy jako partnera dojrzatego i przewidywalnego
gwarancja zwrotu srodkow — inwestycja bez ryzyka
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Koncepcja Negocjacji Nielinearnych

Czy nasza rzeczywistosc jest prosta?
Czy istnigje instrukcja obstugi cztowieka?
Czy negocjacje to schematyczny i liniowy proces?

MD@UDW@ dre

Zwolennicy klasycznego podejscia do negocjacji zdaja sie odpowiadac na powyzsze pytania ,TAK".
Koncepcja liniowych negocjacji, w ktérych jedna strona posiada pozadany przedmiot, a druga
mozliwosci do jego nabycia, a przy tym istnieje jakis ,ztoty srodek” jest piekna, ale naiwna.

Dodatkowo opiera sie na zatozeniu, ze w grze negocjacyjnej biorg udziat skrajnie racjonalni uczestnicy
— problem polega na tym, ze tacy ludzie... nie istnieja.

W liniowym swiecie negocjacje toczga sie w niezaktéconym otoczeniu. W ,sterylnych warunkach”
przypominajacych swiat gier planszowych ze skonczonymi mozliwosciami zagran — problem polega
na tym, ze w rzeczywistosci takie warunki... nie istnieja.

Koncepcja Negocjacji Nielinearnych inspirowana jest najnowszymi osiggnieciami naukowymi oraz
wieloletniag praktyka naszego zespotu.
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Dla kogo jest to szkolenie?

dla handlowcow, KAM-6w i 0séb z trade marketingu, ktdrzy negocjuja warunki roczne,
budzety promocyjne i ekspozycje

dla specjalistow ds. zakupow (w tym surowce, opakowania, ustugi), ktérzy chca
negocjowac skuteczniej i z wiekszg pewnosciag siebie

dla menedzerow, wiascicieli firm i liderow, ktorzy regularnie prowadza rozmowy o
wysokiej stawce

dla 0séb, ktére chca zminimalizowac stres zwigzany z negocjacjami i zyskac realna
kontrole nad przebiegiem rozmowy

dla tych, ktérzy chcg budowac trwate, wartosciowe relacje biznesowe — zamiast
jednorazowych ,dealow”

dla wszystkich, ktérzy chca zrozumied, dlaczego dotychczasowe podejscia mogty
zawodzi¢ —i co zrobic inaczej
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Program Szkolenia - dzien 1

Modut |
Relacyjna podstawa negocjacji
Czym jest relacja biznesowa w modern trade? Jaki jest nasz poziom relacji i jak wptywa na
negocjacje? W jaki sposdb buyer patrzy na dostawce, a w jaki sposoéb dostawca na buyera?
Kiedy w FMCG mamy wolne weekendy, a kiedy nieprzespane noce (negocjacje roczne,
zamkniecia kwartatu, promo plan, braki, reklamacje, eskalacje)?
W module miedzy innymi:
Relacje w biznesie — przejscie od akceptacji do zaufania
Macierz Krajlica - jak dzieli¢ dostawcow i jak segmentowac klientéw (sieci, formaty,
kategorie)
Cwiczenie wykorzystania segmentacji i kategoryzacji

Modut lI

Zapomnij o sztuczkach. Poznaj techniki!
Znajomosc technik negocjacyjnych to podstawa. Wazna jest umiejetnosc ich etycznego
stosowania i rozpoznawania. W tym module uczestnicy poznajg ponad 20 technik
negocjacyjnych i dowiedzg sie jakie ptyna z ich stosowania szanse i zagrozenia.
W module miedzy innymi:

Podstawa negocjacji linearnych

Techniki negocjacyjne

Cwiczenie stosowania i rozpoznawania technik

Modut Il

Nielinearna wizja $wiata
W nielinearnym swiecie na negocjacje przychodzi konkretny cztowiek lub grupa osob.
Przynosza na nie swoje wartosc¢, emocje, stereotypy i uprzedzenia. W FMCG bardzo czesto po
drugiej stronie jest ,uktad decyzyjny”, a nie jedna osoba: buyer, category, trade, logistyka,
finanse. Zrozumienie jak skomplikowany jest cztowiek stanowi podstawe dobrych,
profesjonalnych negocjacji.
W tym module uczestnicy dowiedzg sie jak mysli cztowiek. Co robi w wyniku analizy a co
automatycznie. Naucza sie rowniez jak waznym krokiem jest przygotowanie do negocjacji
W module miedzy innymi:

System 1i System 2 wg D. Kahnemana

Typy osobowosci wg T. Hartmana

Zaburzenia w komunikacji

Eksploruj a nie improwizuj! czyli przygotowanie do negocjacji

Cwiczenie negocjacji z uwzglednieniem typdw osobowosci
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Program Szkolenia - dzien 2

Modut IV
Negocjacje Akceptacji
Jak przebiegna negocjacje kiedy nasz partner nam nie ufa? Niejednokrotnie podczas
negocjacji mozemy pogtebiac nieufnosc nieswiadomie atakujac obszary swiete dla naszego
rozmowcy. W FMCG ,sacrum” czesto dotyczy bezpieczenstwa kategorii, planogramaow, ciggtosci
dostaw, ceny potkowej, jakosci egzekucji lub presji KPI.
.Negocjacje Akceptacji” to modut wprowadzajacy uczestnikdw na wyzszy poziom negocjacji.
Nauczg sie jak swiadomie rozmawiac z partnerem negocjacyjnym. Jak poznawac co jest dla
niego wazne a co swiete. Dowiedza sie jak wykorzystac tg wiedze do modyfikacji wzajemnych
celéw negocjacji.
W module miedzy innymi:

Tozsamosc i jej rola w negocjacjach

Sacrum —co z nim zrobic¢?

Krajobraz polityczny — metoda ECNI

Zarzadzanie dialektyka

Modut V

Negocjacje Kontraktu

Jezeli udato nam sie wynegocjowac akceptacje, mozemy przechodzi¢ do negocjacji kontraktu. To czas
na rozmowe o parametrach. To czas na nauke jak nie osiggac kompromisu. Kompromis to nie wspoélna
wygrana. Kompromis to wspdlna przegrana. W tym module uczestnicy naucza sie jak prowadzié
negocjacje do obopdlnego zwyciestwa.
Dowiedza sie jakie sg typy negocjatordow i jak wykorzystac tg wiedze. Poznaja jaka jest rola stowa ,tak”
i ,nie” w negocjacjach. Naucza sie jak budowac baze wiedzy negocjacyjnej w organizacji.
W module miedzy innymi:

Istota negocjacji Win - Win

Odzwierciedlanie — budowa wiezi wg. C. Vossa

Empatia taktyczna

Rola ,tak” i ,nie” w negocjacjach

Algorytmy negocjacyjne

Cwiczenie: negocjacje nielinearne w praktyce

Uwaga:
Program szkolenia stanowi propozycje wyjsciowa. Przed realizacja dostosowujemy go kontekstu
organizacji, poziomu uczestnikow oraz charakterystyki rynku, w ktérym dziatacie.
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Jak wzmocnimy efekty szkolenia?

Szkolenie sie konczy... i nic? Wir codziennych obowigzkdéw nie pozwala zastosowac nabytych
umiejetnosci? Znasz to?

W GBBC wierzymy, ze szkolenie ma sens tylko wtedy, kiedy przyniesie realng zmiane. Jest to mozliwe
dzieki zderzeniu teorii z praktyka i codzienna praca. Dlatego w naszych programach stosujemy
autorska koncepcje sesji wzmacniajacych (Follow-Up).

Wzmochienie trwa 8 tygodni i sktada sie z 3 elementow:
1. Praca wdrozeniowa (zadania do wykonania w rzeczywistosci biznesowej uczestnikdw).
2. Omodwienie wyzwan wdrozeniowych z pkt 1., przypomnienie najwazniejszych zagadnien
+ sesja Q&A. (2h online)
3. Pytania niezadane - kontakt z trenerem za posrednictwem przestrzeni roboczej.

Follow-Up jest elementem opcjonalnym- realizujemy go na zyczenie Klienta, jako uzupetnienie
szkolenia i wsparcie w skutecznym wdrozeniu zdobytej wiedzy do codziennej pracy.

Trener prowadzacy: Grzegorz Barszcz

Doswiadczony negocjator, ktéry przez 20 lat swojej pracy
zawodowej negocjowat szerokie spektrum umow: od sieci
detalicznych po miedzynarodowe kontrakty z globalnymi
koncernami. Swiat negocjacji zna z kilku perspektyw: sprzedazy,
zakupdéw, menedzera, przedsiebiorcy. W swojej karierze
negocjowat z przedstawicielami wielu kultur, na kilku
kontynentach.

Aktywnie pracuje jako "negocjator do wynajecia" wspierajac
klientow w najbardziej skomplikowanych procesach
negocjacyjnych.

Tworca koncepcji "Negocjacji Nielinearnych'.

Zatozyciel i CEO w GBBC. Przedsiebiorca, praktyk biznesu z ponad
22 letnim doswiadczeniem, trener. ... wiecej
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Cennik

Zakres Premium Standard Basic
2 dniowe szkolenie 4 v v

1 dniowa symulacja negocjacyjna (poligon) 4 b ¢ X
Follow Up sesja wzmacniajaca 4 4 X
Audiobook wzmacniajacy efekty szkolenia Z 4 4
Przestrzen robocza dla uczestnikéw na Z X X

6 miesiecy

Przestrzen robocza dla uczestnikéw na X 2 7

3 miesiace

Kalibracja szkolenia 4 2 7
Raport poszkoleniowy 4 4 (/
Omodwienie raportu Z 4 Z
Rekomendacje trenera 4 4 %
Certyfikat (obramowany) 4 4 (/
Certyfikat w wersji elektronicznej Z v v
Ankieta PRE 4 2 M
Liczebnos¢ Grupy do 16 osob 4 2 M
Cena 27 050 zt 21 050 zt 15 800 zt

Masz pytania?
Pawet Czeszkiewicz
Chief Revenue Officer
pawel.czeszkiewicz@gbbc.pl
+48 605 035 858
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Negocjacje Nielinearne w FMCG

Kim jesteSmy? Dlaczego istniejemy?

GBBC to butikowa firma oferujaca analizy, Aby realizowac nasza misje:
diagnozy, doradztwo, szkolenia, wdrozenia. - Dostarczamy zmiane
Dziatamy w obszarach strategii, sprzedazy, - Ujarzmiamy chaos
zakupdéw, marketingu, HR oraz negocjacji Nasz - Standaryzujemy wzrost
zespot tworza ludzie, ktérzy odrdzniajg teorie od

praktyki.

Co gwarantujemy?

Praktyczne do$wiadczenie: Metody, w ktére naprawde wierzymy i ktére
Skalowalismy biznesy z poziomu dziataja w prawdziwym swiecie. Widzielismy
mikrofirmy do kilkusetosobowych wielu szewcoéw chodzacych bez butéow. Nie
zespotow jestesmy jednym z nich. Dziatamy korzystajac z
Tworzylismy i wdrazalismy strategie metod, do ktérych przekonujemy naszych
Implementowalismy OKRy klientow:

Odpowiadalismy za marketing - Mamy jednostronicowa strategie
Tworzylismy procesy sprzedazowe - Pracujemy na OKR

Zarzadzalismy zasobami ludzkimi - Mamy opisany proces sprzedazy i
Kreowalismy i realizowalismy polityki podzielone role

zakupowe - Tworzymy ABM dla naszych Buyer Person

Robimy to od ponad 20 lat. - Generujemy leady w zdefiniowanych

segmentach

Negocjujemy nielinearnie
Regularnie akcelerujemy nasze lejki

Oparcie o fakty, dzieki wspodtpracy z:

Uniwersytet . o
Ekonomi QST
Elonomiczny il B AT

MORE THAN STATISTICS

®

Nasze social media

m Q 0O
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Rekomenduje wspotprace z Panem Grzegorzem
Barszczem w roli konsultanta strategicznego.

Anatol Timoszuk, Prezes Zarzadu, AC. S.A.

Z przyjemnoscia polecam ustugi swiadczone
przez GBBC [...) mam pewnosc, ze wiedza i
umiejetnosci wyniesione z sali szkoleniowej
pomoga nam osiggac wyznaczone cele. |(...)
Zespot GBBC zapewnit nam doskonate
doswiadczenie (...)

Goraco polecam wspotprace z GBBC

Paulina Zawita, Sales Director, dr ERYK S.A.

GB8C

BUSINESS BOOSTER

& Energa | cruparzm

Logistyka

& comAarec®

JEDRASZEK SHEENV/S

(&) cwromsrcs P SEEDS.

VAma rgo [marbet

tank think tank

Grzegorz Barszcz udowodnit, ze wie nie tylko CO
trzeba zrobic, ale rowniez JAK to zrobic. Bez
cienia watpliwosci polecamy Grzegorza i GBBC
do roli konsultanta strategicznego.

Piotr Debicki, CEO, Formika

Szkolenie (..) zostato przygotowane

i poprowadzone w sposob bardzo rzetelny

i profesjonalny. Wiedza i sposob jej prezentacji
oraz perfekcyjna obstuga zapewnity uznanie

i zZaangazowanie uczestnikow w prowadzone
zajecia.

Tomasz Zyta, Dyrektor Departamentu Zakupéw, Tauron
Wytwarzanie
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