Mozliwo$¢ dofinansowania

Zarzadzanie sprzedazg, szkolenie 680,00 PLN brutto
680,00 PLN netto

85,00 PLN brutto/h
85,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/03/03/134379/2087342

TSL SILESIA GROUP

SPOLKA Z

OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

ClA O 8h

* % % & B 23.05.2024 do 24.05.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa uczestnikéw szkolen jest bardzo szeroka: sg to
handlowcy, kierownicy dziatéw sprzedazy, dyrektorzy handlowi oraz
wiasciciele przedsiebiorstw.

Uczestnikami szkolenia moga by¢ réwniez dziaty finansowe, operacyjne
Grupa docelowa ustugi . . . . . . .

oraz logistyczne, ktére majg bezposredni wptyw na generowanie kosztéw
dodatkowych w firmie. Ciasna wspotpraca pomiedzy réznymi dziatami
moze mie¢ i z pewnoscig ma pozytywny wptyw na tworzenie wspdlnych
schematdéw pracy pozwalajgcych obnizy¢ koszt pozyskania klienta oraz

zwiekszenie zysku od klienta.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 22-05-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

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



Cel

Cel edukacyjny

Gtowny cel szkolenia — cel edukacyjny

Celem Programu szkoleniowego «Zarzadzanie Sprzedazg» jest doktadnie zarzadzanie sprzedazg, osiggniecie celow
sprzedazowych bazujgc na wykorzystaniu instrumentéw handlowo-marketingowych przedstawionych w ramach
szkolenia.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Prawidtowo wykorzystuje analize
dziatalnosci handlowo-marketingowej
dla tworzenia strategii sprzedazowe;j.
Dostrzega wptyw motywacji
indywidualnej oraz koncepciji siebie w
sprzedazy na wynik sprzedazy.
Uczestnik swiadomie i prawidtowo
przygotowuje 1 (jeden) wtasny schemat
dziatarh handlowo-marketingowych oraz
ustala punkty kontrolne lub inne formy
sprawdzania skutecznosci

1 jeden test online Test teoretyczny

prowadzonych dziatan.

Cel biznesowy

Efekty uczenia sie:

Po zakonczeniu ustugi uczestnik:

Prawidtowo wykorzystuje analize dziatalnosci handlowo-marketingowej dla tworzenia strategii sprzedazowe;j.

Dostrzega wptyw motywacji indywidualnej oraz koncepciji siebie w sprzedazy na wynik sprzedazy.

Uczestnik swiadomie i prawidtowo przygotowuje, wtasny schemat dziatan handlowo-marketingowych oraz ustala punkty
kontrolne lub inne formy sprawdzania skutecznosci prowadzonych dziatan.

Efekt ustugi

Wiedza:

Po zakorniczeniu szkolenia uczestnik samodzielnie:

- przygotowuje audyt dziatalnosci marketingowej

- oblicza koszt pozyskania Klienta

- ustawia dla firmy cele strategiczne, taktyczne, operacyjne

- odréznia transakcyjne a relacyjne podejscie do sprzedazy

- buduje plan sprzedazy oraz schematy realizacji

- wyznacza charakter sprzedazy i zadania sprzedawcéw odpowiednio do postawionych celéw
- dopasowuje motywacje handlowcow do zatozonych planéw sprzedazy

Umiejetnosci:

Uczestnik samodzielnie wykorzystuje odpowiednie narzedzia handlowo - marketingowe;



Uczestnik wykorzystuje mierniki weryfikacji skutecznosci prowadzonych dziatari handlowo-marketingowych;
Uczestnik samodzielnie analizuje/poréwnuje dziatalno$¢ handlowo-marketingowa firmy z dziatalno$cig konkurenciji;
Uczestnik samodzielnie analizuje i dokonuje korekty dziatarn handlowo-marketingowych;

Uczestnik samodzielnie przygotowuje schemat dziatan handlowo-marketingowych i zwieksza sprzedaz.
Kompetencje spoteczne:

Uczestnik tworzy Zesp6t handlowo-marketingowy, ktéry dziata w osiggnieciu postawionego celu.

Rozwija umiejetnosci wdrazania nowych rozwigzan marketingowych oraz wdrgzanie nowych pomystéw bazujac na wspétpracy
zespotowej i budowaniu szerokich relacji zawodowych.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Test dostepny online na stronie Internetowej szkoleniowca

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji
Osoba prowadzaca walidacje - Wiktoria Kwiatkowska

Program

Blok 1 - czas trwania TH

Krétki audyt dziatalno$ci marketingowej, kwestionariusz
Sprzedaz na metode pozyskania, wyktad

Sredni czas trwania cyklu sprzedazy, wyktad

Koszt pozyskania Klienta, wyktad

LTV lifetime value - warto$¢ zyciowa Klienta, wyktad



Cele strategiczne, taktyczne, operacyjne, wyktad

Cztery perspektywy strategicznej karty wynikéw: finanse, innowacje, klienci, procesy wewnetrzne, wyktad
Cztery perspektywy strategicznej karty wynikéw: kwestionariusz
Blok 2 - czas trwania 1H

Gtowne cele sprzedazowe, wyktad

Wyznaczanie charakteru sprzedazy i zadan sprzedawcéw odpowiednio do postawionych celéw, wyktad
Transakcyjne a relacyjne podejscie do sprzedazy, wyktad
Profilowanie potencjalnych nabywcéw, wyktad

Plan sprzedazy, budzet dziatu sprzedazy, wyktad

Struktura dziatu sprzedazy, wyktad

Okreslanie liczebnosci personelu sprzedazy, wyktad
Charakterystyka dobrego sprzedawcy, wyktad

Elementy sktadowe opisu stanowiska pracy sprzedawcy, wyktad
Marnowanie czasu przez sprzedawcow, wyktad

Motywacja handlowcdéw, wyktad

Blok 3 - czas trwania 1H

Wyznaczanie charakteru sprzedazy i zadan sprzedawcow odpowiednio do postawionych celéw, wyktad
Schematy pracy dziatéw handlowych, wyktad

Sprzedaz posrednia, bezposrednia, wyktad

Marketing relacji, wyktad

Marketing relacji, kwestionariusz

marketing relacji, éwiczenie

Techniki sprzedazy, wyktad

gra liczb, wyktad

Koncepcja Siebie w sprzedazy, wyktad

Metoda 20 pomystéw, wyktad

Metoda 20 pomystéw, cwiczenie

Obrona oferty, finalizacja sprzedazy, wyktad

Blok 4 - czas trwania TH

Instrumenty marketingowe w sprzedazy bezposredniej, wyktad
Media spotecznos$ciowe, wyktad

Strona Internetowa, pozycjonowanie, wyktad

Newsletter, wyktad

mierniki dziatan i wynikéw, wyktad

Analiza dziatalnosci internetowej konkurenta, kwestionariusz

Analiza marki osobistej konkurenta, kwestionariusz



Blok 5 - czas trwania 1H

Koncepcja siebie w sprzedazy, wyktad

Marka osobista handlowca i jej wptyw na sprzedaz, wyktad

Analiza SWOT wtasnej osoby jako podstawa w budowaniu marki osobistej, wyktad
Analiza SWOT wtasnej osoby jako podstawa w budowaniu marki osobistej, cwiczenie
Archetypy, wzorce kolektywnej osobowosci , wyktad

Matryca marki osobistej, wyktad

Odkrywam siebie — pisanie autobiografii, éwiczenia

Profilowanie siebie okreslenie grupy docelowej, ¢wiczenia

Struktura rzeczywistosci, wyktad, ¢wiczenia

Budowanie wiarygodnosci, wyktad. ¢wiczenie

Indywidualny plan rozwoju, kwestionariusz poszkoleniowy, kwestionariusz

Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych.

Brak wymagan dotyczacych wczesniejszej znajomosci tematu przez uczestnika szkolen.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 40

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
L. Prowadzacy . . P .
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Kréti

audyt

dziatalnosci - 23-05-2024 08:00 08:10
marketingowej,

kwestionariusz

Sprzedaz

na metode
pozyskania,
wyktad

- 23-05-2024 08:10 08:20

Media

spotecznosciowe - 23-05-2024 08:10 08:20
, wyktad

Sredni

czas trwania
cyklu sprzedazy,
wyktad

- 23-05-2024 08:20 08:30

Koszt
pozyskania - 23-05-2024 08:30 08:40
Klienta, wyktad

Liczba godzin

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10



Przedmiot / temat
zajec

@

lifetime value -
wartos$é zyciowa
Klienta, wyktad

Cele

strategiczne,
taktyczne,
operacyjne,
wyktad

Gtowne

cele
sprzedazowe,
oraz
wyznaczanie
charakteru
sprzedazy,
wyktad

Transakcyjne a
relacyjne
podejscie do
sprzedazy,Profilo
wanie
potencjalnych
nabywcéw
wyktad

Struktura

dziatu sprzedazy,
Okreslanie
liczebnosci
personelu
sprzedazy,
wyktad

Charakterystyka
dobrego
sprzedawcy,
Elementy
sktadowe opisu
stanowiska pracy
sprzedawcy,
wyktad

Prowadzacy

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
23-05-2024 08:40
23-05-2024 08:50
23-05-2024 09:00
23-05-2024 09:10
23-05-2024 09:20
23-05-2024 09:30

Godzina
zakonczenia

08:50

09:00

09:10

09:20

09:30

09:40

Liczba godzin

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Marnowanie

czasu przez
sprzedawcow -
oraz motywacja
handlowcéw,

wyktad

Wyznaczanie
charakteru

sprzedazy i

zadan -
sprzedawcow
odpowiednio do
postawionych

celéw, wyktad

Schematy

pracy dziatow
handlowych,
wyktad

Sprzedaz

posrednia,
bezposrednia,
wyktad

Marketing

relacji, wyktad

Marketing
relacji, -
kwestionariusz

marketing

relacji, ¢wiczenie

X1 Techniki

sprzedazy, -
wyktad

gra liczb,

wyktad

Koncepcja
Siebie w
sprzedazy,
wyktad

Data realizacji
zajeé

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

Godzina
rozpoczecia

09:40

10:00

10:10

10:20

10:30

10:40

10:50

11:00

11:10

11:20

Godzina
zakonczenia

10:00

10:10

10:20

10:30

10:40

10:50

11:00

11:10

11:20

11:30

Liczba godzin

00:20

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10



Przedmiot / temat

L Prowadzacy
zajeé

Metoda

20 pomystow, -
wykta

Metoda

20 pomystow, -
éwiczenie

Obrona

oferty, finalizacja
sprzedazy,
wyktad

Instrumenty
marketingowe w
sprzedazy
bezposredniej,
wyktad

Strona

Internetowa,
pozycjonowanie,
wyktad

Newsletter, -
wyktad

mierniki
dziatani -
wynikéw, wyktad

Analiza

dziatalnosci
internetowej -
konkurenta,
kwestionariusz

Koncepcja
siebie w
sprzedazy,
wyktad

@D Marka

osobista

handlowcaii jej -
wplyw na

sprzedaz, wyktad

Data realizacji
zajeé

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

Godzina
rozpoczecia

11:30

11:40

11:50

08:00

08:20

08:30

08:40

08:50

09:00

09:10

Godzina
zakonczenia

11:40

11:50

12:00

08:10

08:30

08:40

08:50

09:50

09:10

09:20

Liczba godzin

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

00:10

01:00

00:10

00:10



Przedmiot / temat
zajec

Analiza

SWOT wiasnej
osoby jako
podstawa w
budowaniu marki
osobistej, wyktad

Analiza

SWOT wiasnej
osoby jako
podstawa w
budowaniu marki
osobistej,
éwiczenie

Archetypy,

wzorce
kolektywnej
osobowosci,
wyktad

Matryca

marki osobistej,
wyktad

Odkrywam siebie
- pisanie
autobiografii,
éwiczenia

Profilowanie
siebie okreslenie
grupy docelowej,
éwiczenia

Struktura

rzeczywistosci,
wyktad,
¢éwiczenia

Budowanie
wiarygodnosci,
wyktad.
éwiczenie

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

24-05-2024

Godzina
rozpoczecia

09:20

09:30

09:40

09:50

10:00

10:20

10:40

11:00

Godzina
zakonczenia

09:30

09:40

09:50

10:00

10:20

10:40

11:00

11:30

Liczba godzin

00:10

00:10

00:10

00:10

00:20

00:20

00:20

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina

L Prowadzacy o,
zajec Zajec

Indywidualny
plan rozwoju,

rozpoczecia

. . - 24-05-2024 11:30
kwestionariusz
poszkoleniowy,
kwestionariusz
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 680,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 680,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 85,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 85,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po zakoniczeniu ustugi uczestnicy szkolenia otrzymaja:

Godzina
zakonczenia

12:00

- link do testow online, dzeki ktérym kazdy uczestnik zweryfikuje otrzymang wiedzie w trakcie szkolenia.

- staidy przedstawione na szkoleniu w formacie PDF.

- liste zrodet wykorzystanych dla przygotowania szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Brak wymagan dotyczacych znajomosci tematu przez uczestnika szkolen.

Liczba godzin

00:30



Informacje dodatkowe

Szkolenie jest realizowane przez 2 dni po 4 godziny dziennie, z ktérych 3 godziny to wyktad, 1 godzina przerwy oraz pytania odpowiedzi. W
ramach szkolenia jest zapewnione doradztwo po szkoleniowe 1 H online.

W ramach doradztwa poszkoleniowego, doradca oraz szkoleniowiec odpowiada na wszystkie pytania, ktére zostaty niezrozumiate lub nie
do konica zrozumiane w trakcie szkolenia.

Po szkoleniu kazdy uczestnik zalicza test wiedzy, ktory jest dostepny na stronie internetowej Spétki a link jest przesytany przez
organizatora na skrzynke mailowg kazdego uczestnika.

Warunki techniczne

ustuga na zywo w siedzibie TSL Silesia Bytom, Rycerska, 9

lub w Teams

Kontakt

ﬁ E-mail w.turlajewa@tsl-silesia.com.pl

Telefon (+48) 608 675 834

Wiktoria Turtajewa



