Mozliwo$¢ dofinansowania

Kierunek Efekt 2024, czyli jak podnie$¢ 999,60 PLN brutto

Efektywnos$¢ Sprzedazy 999,60 PLN  netto
142,80 PLN brutto/h

142,80 PLN netto/h

Salamon Consulting 21 Numer ustugi 2022/08/02/7195/1490200

"SALAMON © Suwatki / stacjonarna
CONSULTING" & Ustuga szkoleniowa
Mariusz Salamon ® 7h

% % Kk e £ 14.06.2024 do 14.06.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przede wszystkim cate zespoty sprzedazy - w tym szefowie firm,
kierownicy, osoby zajmujace sie obstuga klienta.

Ustuga jest skierowana nie tylko do sformalizowanych stanowisk
zwigzanych ze sprzedazg, ale rowniez do tych stanowisk, ktére maja
faktyczny wptyw na realizacje sprzedazy w firmie, takze liderzy
wszystkich pozostatych dziatéw, ktérzy majg bezposredni kontakt z
klientem — faktyczni i formalni liderzy dziatéw sprzedazy i pozostatych
struktur organizacyjnych. Zrozumienie sensu tych samych priorytetow i
wspoélnych podstawowych zasad obstugi klientéw to podstawa dobrej
wspotpracy zespotu, ale przede wszystkim efektow.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 25

Data zakonczenia rekrutacji 13-06-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 7

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Kierunek Efekt 2024, czyli jak podnie$¢ Efektywnos$é Sprzedazy" przygotowuje uczestnika do planowania,
formutowania, organizowania i kontrolowania celéw wtasnych, pracownikéw oraz catego przedsiebiorstwa w sytuacji
kryzysu. Uczestnik bedzie miat przygotowane skuteczne reakcje na usuwanie obiekcji klientéw i pokazywanie przewagi
konkurencyjnej, co pozwoli mu pozyskac klientow, a tym samym podnies¢ sprzedaz.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- wymienia narzedzia dotarcia do
klientow

- okre$la model budowania strategii .

. Wywiad swobodny
sprzedazy

- wskazuje obszary wymagajace
rozwoju i okresla cele sprzedazy

- rozr6znia mechanizmy i zjawiska

Uczestnik wyjasnia proces budowania wystepujace w procesie planowania Wywiad swobodny
strategii sprzedazy oraz planowania sprzedazy

dziatan sprzedazowych

- okresla gtéwne zadania niezbedne w
przeprowadzaniu procesu budowania Wywiad swobodny
strategii sprzedazy

- wymienia mechanizmy analizowania,

planowania i kontroli, jako dziatan

naturalnych i niezbednych w procesie Wywiad swobodny
zarzadzania planem pracy i strategia

sprzedazy

- definiuje obszary krytyczne w
realizacji strategii sprzedazy u Wywiad swobodny
konkretnych klientéw

- rozwija interdyscyplinarne,
kompleksowe spojrzenie na sprzedaz u Wywiad swobodny
konkretnych klientow

Uczestnik prawidtowo definiuje grupe
odbiorcéw oraz jak opracowuje oferte
dla danej grupy docelowej

- rozpoznaje site oddziatywania
poszczegolnych czynnikéw
decydujacych o sukcesie produktéw i
firmy na rynku

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- ma projektowe podejscie do
planowania dziatan sprzedazowych i Wywiad swobodny
opracowania planéw sprzedazy

Uczestnik prognozuje przyszlq sytuacje - widzi wptyw zaplanowanych dziatan

w zakresie dziatan sprzedazowych z . . Wywiad swobodny
X . . sprzedazowych na faktyczne wyniki
jednoczesnym wnioskowaniem i
podejmowaniem trafnych decyzji
- kwestionuje skutecznos$¢ niektérych
dotychczasowych schematéw dziatania
y y Wywiad swobodny

oraz uswiadamia sobie precyzyjne i
szczego6towe potrzeby w tym zakresie

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektow uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji efektow
uczenia sie.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Dostawca Ustug zapewnia inng osobe do przeprowadzenia walidacji niz do procesu ksztatcenia.

Program

Ustuga jest skierowana do catych zespotéw firmowych - w tym szeféw firm, kierownikéw, oséb zajmujacych sie sprzedaza i obstuga
klienta.

To spotkanie skupia sie na kompetencjach w zakresie metod optymalizacji procesu sprzedazy wobec zmian kryzysowych.

Pandemia przewartosciowata i wymusita zmiany takze, a moze zwtaszcza w sposobie zarzadzania pracg wtasna. Spotkanie podsuwa
najnowsze podpowiedzi z zakresu neuropsychologii zarzadzania, jak dzi$ utrzymac¢ sie na rynku i pozyskiwac nowych klientow.

Warsztat ma by¢ wsparciem we wdrazaniu zmian, tak, aby osiagng¢ réwnowage i dobre samopoczucie, podaza¢ naprzéd z determinacja,
nie tracac z oczu postawionych celéw.

W wyniku spotkania u uczestnika uksztattuje sie postawa zarzadzajgcego firma, pracownika, ktéry nie tylko reaguje na zachodzace
zmiany poza i wewnatrz firmy, ale takze charakteryzuje sie proaktywnym podejsciem do wyszukiwania szans rynkowych oraz
eliminowania pojawiajacych sie zagrozen.



Zakres tematyczny ustugi:

1. Zasoby przedsiebiorstwa i fazy jego rozwoju — kluczowe kompetencje, jakie nalezy rozwija¢ i w jaki sposdb, jak unika¢ kryzyséw

wynikajacych z rozwoju firmy.

2. Czy Twdj projekt zmian i Strategia na 2024 rok uwzgledniajg zasady piramidy wzrostu?

3. Jak doktadnie przebiega proces decyzji zakupowej u Twojego klienta?
4. Jak buduje sie sprzedaz taka jak Twoja krok po kroku?
5. Narzedzia i sposoby dziatania w pierwszych trzech etapach sprzedazy.

6. Bariery w sprzedazy i obstudze klienta i jak sobie z nimi skutecznie radzic.

W trakcie spotkania bedg wykorzystywane metody interaktywne, w tym:

¢ dyskusja moderowana, wspierajgca wymiane doswiadczen i pomagajaca zmieniaé¢ postawy

 filmy, cytaty inspirujgce do przemyslen i zmiany nastawienia

Dedykowana ustuga ma wyposazy¢ uczestnikdw w skuteczne i sprawdzone narzedzia i techniki sprzedazowe.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 6

Przedmiot / temat

2ajeé Prowadzacy

Zasoby

przedsiebiorstwa
i fazy jego
rozwoju -
kluczowe
kompetencje,
jakie nalezy
rozwija¢ i w jaki
sposob, jak
unika¢ kryzyséw
wynikajacych z

Mariusz Salamon

rozwoju firmy.

Czy Twoj

projekt zmian i

Strategia na

2024 rok Mariusz Salamon
uwzgledniaja

zasady piramidy

wzrostu?

D) Jak

doktadnie
przebiega proces
decyzji
zakupowej u

Mariusz Salamon

Twojego klienta?

Jak buduje
sie sprzedaz taka
jak Twoja krok po
kroku?

Mariusz Salamon

Data realizacji
zajeé

14-06-2024

14-06-2024

14-06-2024

14-06-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

11:40

12:40

Godzina
zakonczenia

10:30

11:30

12:40

13:40

Liczba godzin

01:30

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Narzedzia i
sposoby
dziataniaw
pierwszych
trzech etapach
sprzedazy.

Mariusz Salamon 14-06-2024 13:40 14:40 01:00

Bariery w

sprzedazy i
obstudze klienta i
jak sobie z nimi
skutecznie

Mariusz Salamon 14-06-2024 14:50 16:20 01:30

radzié.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 999,60 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 999,60 PLN
Koszt osobogodziny brutto 142,80 PLN

Koszt osobogodziny netto 142,80 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Mariusz Salamon

‘ ' Doktor Mariusz Salamon ukonczyt studia na Wydziale Filozoficznym
Towarzystwa Jezusowego (Jezuici) w Krakowie uwierniczone doktoratem z filozofii (Ph.D.) z
nabyciem uprawnien dydaktycznych, trenerskich oraz terapeutycznych. Od 1989 r. pracuje w
charakterze wyktadowcy, coacha, trenera, terapeuty. Od maja 1995 r. wspétpracuje w zakresie badan
i wdrozen ze sfery neuropsychologii i neuromarketingu z Max Planc Institute. Od 1998 r. wtasciciel
Salamon Consulting —firmy specjalizujgcej sie w dziataniach szkoleniowych i badawczo-
wdrozeniowych w sferze neuropsychologii, neuromarketingu oraz wykorzystania wsparcia
rozwojowego z funduszy unijnych i pozaunijnych. Od 2001 r. wspétpracuje z Wydziatem Psychologii
Stanford University w Kalifornii USA w zakresie badan wdrozeniowych ze sfery neuropsychologii
oraz neuromarketingu stosowanego. Na podstawie tych prac powstaty dwie ksigzki: ,Pan Sowa i



wredne temperamenty” oraz ,Zajefajni klienci Borsuczki”. Od 2004 r. realizuje projekty badawczo-
wdrozeniowe wspdlnie z University of Bristol w Wielkiej Brytanii w ramach podyplomowych studiéw
neuropsychologii stosowanej. Od 2009 r. uczestniczy w miedzynarodowym projekcie The Selling
Development Program Worldwide obejmujacym badania i wdrozenia z zakresu skutecznych technik
zarzadzania i sprzedazy, w ktérym obowigzuje zatwierdzany dwuletni plan pracy i rozwoju oraz
systematyczna superwizja realizowanych projektéw szkoleniowych oraz doradczo-wdrozeniowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma wyjatkowo bogate i obszerne materiaty szkoleniowe, ktdre postuza takze
do dalszej pracy i wdrozenia.

Warunki uczestnictwa

Rekrutacja uczestnikéw nie wymaga podjecia przez nich dodatkowych dziatar warunkujgcych skorzystanie z ustugi. Jednak nalezy wzigé
pod uwage informacje wynikajgce z obowigzkéw narzuconych przez Instytucje Zarzadzajace w regionie, tak by mozliwy byt udziat w
ustudze z mozliwoscig dofinansowania ze $rodkéw europejskich.

W przypadku nieprzekroczenia 70% dofinansowania do ceny ustugi zostanie doliczony podatek VAT w wysokosci 23%.

Adres

Suwafki
Suwatki

woj. podlaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

O Emilia Kuzmiuk
ﬁ E-mail ek@salamon.pl

Telefon (+48) 535300 225



