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MALGORZATA WARDA

Posiada ponad 20 lat praktycznego doswiadczenia w sprzedazy, marketingu, zarzgdzaniu zespotami,
projektami oraz organizacjami na rynkach B2B i B2C. Wiele lat pracowata na stanowiskach Dyrektora
Handlowego i Zarzgdzajgcego w korporacjach. Negocjowata warunki wspotpracy z wigkszoscig sieci
handlowych na polskim rynku, dostawcami ustug marketingowych i finansowych i innymi podmiotami
rynkowymi - ma na koncie ponad 2000 wynegocjowanych kontraktow.

Zarzgdzata sprzedaza produktéw w sklepach

- wielkopowierzchniowych (hipermarketach, supermarketach, dyskontach)

- specjalistycznych

- internetowych

- detalicznych (w tym wtasna siecia detaliczng)

Ma doswiadczenie w prowadzeniu sprzedazy w koncepcie omnichannel, poprzez call center (inbound

& outbound), a takze w tworzeniu i sprzedazy programow lojalnosciowych w obszarze B2Bi B2C. Wpro-
wadzata na rynek szereg innowacyjnych produktow jak i nowych marek.

Ukonczyta w wyroznieniem lingwistyke stosowang, zarzadzanie finansami oraz studia Executive MBA.
Jest takze absolwentka programéw managerskich INSEAD oraz Ecole de Management Lyon. Jest wy-
ktadowca w Szkole Biznesu Politechniki Warszawskiej z obszaru marketingu i strategii sprzedazy.

WYBRANE OSIAGNIECIA

« Poprawa protowosci i wskaznika EBIDTA +46% r/r

« Poprawa sredniego koszyka zakupowego + 75% r/r

« Poprawa cross-sellu + 96% r/r

- Osiggniecie rekordowych udziatéw rynkowych w bardzo konkurencyjnej kategorii
- Optymalizacje warunkow handlowych podnoszacych protowos¢
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NAUCZYSZ SIE

Jak unikac¢ putapek w kalkulacji
ofert

Jak wylicza¢ koszty wspotpracy

z klientem

Jak realizowac swoje cele
sprzedazowe poprzez negocjacje
rabatow i bonusow

Jak negocjowac korzystne
kontrakty handlowe i roczne

Jak skrocic¢ termin ptatnosci
z klientem

=\

CEL SZKOLENIA

Uczestnicy szkolenia naucza sie jak efektywnie kalkulowac oferty handlowe,
zwigkszac¢ rentownos$¢ sprzedazy we wspotpracy z klientami oraz Swiadomie
ksztattowac realizacje celow firmy poprzez zawierane kontrakty.

PRZECWICZYSZ

Nowe metody kalkulacji rabatow
i zasady ich stosowania
Negocjacje w praktyce

- Jak broni¢ swojej oferty cenowej
Obliczanie optacalnosci promocji
handlowych

Jak negocjowac inwestycje
pozakontraktowe

Wyliczanie $rednich warunkow
na grupie klientow

OTRZYMASZ

Konkretne wskazowki

Propozycje narzedzi do wykorzy-
stania w praktyce

Praktyczne rozwigzania i tricki
negocjacyjne z praktyki prowa-
dzacego

Zestaw materiatow szkolenio-
wych

Materiaty-niespodzianke po
szkoleniu

Metodologia prowadzenia zajec

Wiedza przekazana w przystepny sposob przez praktyka

Przyktady rozwigzan z biznesu

Cwiczenia warsztatowe z wykorzystaniem kalkulatora

Szkolenie dedykowane osobom, ktore prowadzg negocjacje cen
i warunkow sprzedazy z klientami

Key Account Managerowie

National Account Managerowie

Dyrektorzy Sprzedazy
Product Managerowie
Pricing Managerowie

Specjalisci i asystenci i reprezentanci innych dziatow wspomagajacy dziaty sprzedazy
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PROGRAM

DZIEN |

9:00 Rejestracja i poranna kawa

9:15 Modele wspétpracy z klientami i rodzaje kontraktéw handlowych
o Gfowne typy kosztow rzutujgce na rentownosc wspotoracy
» Typ biznesu klienta a struktura warunkow handlowych
* Rodzaje cen -detaliczna, cennikowa, hurtowa, promocyjna, net
« Narzut, marza, zysk, kontrybucja -czym sie roznig i jak rozmawiac o nich z klientem
e Procent czy masa marzy -co jest wazniejsze

11:00 Przerwa kawowa

11:15 Podstawowe elementy finansowe w relacjach handlowych
» Na czym zarabia klient, co bedzie negocjowat i dlaczego
» Podstawowe argumenty finansowe w rozmowach klientem
« Czy termin ptatnosci nic nie kosztuje? Co to jest kapitat pracujgcy

» Jak skrocic termin ptatnosci i poprawic wskaznik DSO? -wazne elementy zapisow
kontraktowych

13:00 Lunch

14:00 Elementy ceny wptywajace na finalng marze -czyli jakie sg rodzaje rabatow oraz
kosztow wspotpracy z klientem i jak je ksztattowac?

« Od ceny wyjsciowej do ceny 4 x net

» Rodzaje rabatow | sposoby ich wyliczania -procentowe, wartosciowe, progowe, liniowe,
od nadwyzki I inne

* Kaskadowo czy sumarycznie, frontowe czy potransakcyjne czyli sposoby naliczania
rabatow i ich wptyw na zyskownosc wspotpracy

* Rodzaje bonusow i inwestycji -zalezne lub niezalezne od obrotu
 Inwestycje pozakontraktowe i ich wptyw na rentownosc wspotpracy

o Zapisy dodatkowe np. kary —-na co zwracac uwage, jak je negocjowac | minimalizowac
ich negatywny wptyw na wynik finansowy na kontrahencie

16.00 Zakonczenie pierwszego dnia szkolenia
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PROGRAM

DZIEN II

9:00 Rejestracja i poranna kawa

9:15 Struktura warunkow
« Modele warunkow handlowych -korzysci dla firmy, korzysci dla klienta
* Warunki liczone ,,od dotu” i,,od gory” -gdzie jest putapka?

Zarzadzanie warunkami klientéw

» Suma warunkow na kliencie -do czego jest potrzebna ta wiedza w firmie

e Jak zarzadzac warunkami na grupie klientow

o Jak wyliczyc
 Srednie warunki dla grupy klientow | do czego wykorzystac te wiedze?
e marze na projekcie, bromocji, grupie produktow?
e 0 Ile wiecej musze sprzedac aby odrobic dodatkowy rabat promocyjny?
e rentownosc -czyli ile musze sprzedac aby zarobic?

11:00 Przerwa kawowa

11:15 Negocjacje w praktyce
» Negocjacje problemowe vs stanowiskowe -cwiczenia praktyczne

« Case negocjacyjny z zastosowaniem elementow matematyki biznesowej -cwiczenia
praktyczne zespotowe

13:00 Lunch

14:00 Wskazowki praktyczne, wymiana doswiadczen i konsultacje z prowadzacym
* Na co zwracac uwage przy podpisywaniu kontraktow handlowych
» Jak wprowadzic¢ podwyzke cennika

Warunki handlowe a konstrukcja cennika w dobie Internetu

» Co to jest rachunek zyskow i strat

o Wotyw zwrotow produktow i ich utylizacji na rachunek zyskow i strat

16.00 Zakonczenie pierwszego dnia szkolenia



BENEFITY
- Otrzymasz materiaty w wersji papierowej

i elektronicznej ]
- Bedziesz pracowac¢ w kameralnych grupach |- i

- Zapewnimy Ci lunch i przerwy kawowe
- Dostaniesz certyfikat uczestnictwa

Kazdy uczestnik otrzyma certyfikat
poswiadczajacy udzial w szkoleniu

MMC Polska jest niezaleznym organizatorem spotkan biznesowych w Polsce. Spotka organizuje szkolenia,
warsztaty oraz konferencje dedykowane specjalistom, kadrze menadzerskiej oraz zarzgdom wiodacych firm
w Polsce. Szkolenia i warsztaty prowadzone sg przez znanych praktykow, ekspertow posiadajgcych wielolet-
nie doswiadczenie w swojej branzy. Konferencje majag charakter miedzynarodowy, skupiajg petng reprezen-
tacje rynku, zarowno firm, jak i administracji centralnej i regulatora. MMC Polska organizuje rowniez szkolenia
zamkniete w petni dopasowane do potrzeb klientow. Efektem organizowanych wydarzen jest podniesienie
kwalifikacji pracownikow, zdobycie wiedzy praktycznej oraz zwiekszenie przewagi konkurencyjnej. Wspot-
pracujemy m.in. z: Orange, T-Mobile, Play, Polkomtel, PKN ORLEN S.A, PGNiG, Tauron Polska Energia, Hawe
SA, Emitel, KPMG, PwC, E&Y, Deloitte, UKE, URE, KNF, PKO BP, PEKAO SA, PZU, NBP, Asseco Poland, Intel,
Comarch.

KONTAKT W SPRAWACH
MERYTORYCZNYCH ADRES SZKOLENIA
Katarzyna Rybak @ Centrum Konferencyjne
Junior Trainings Organization Specialist Golden Floor Tower
Trainings Department budynek Warsaw Trade Tower
Q +4822 379 29 40 ul. Chtodna 51

00-867 Warszawa
k.rybak@mmcpolska.pl zaw

Rejestracja uczestnictwa:
zgloszenia@mmcpolska.pl



