Mozliwo$¢ dofinansowania

AKADEMIA SPRZEDAZY online - Strategia 2 214,00 PLN brutto
HUMAN handlowa i efektywnos$¢ sprzedazowa 1800,00 PLN netto
PARTNER Numer ustugi 2024/04/19/10544/2129080 158,14 PLN brutto/h

rozwijamy potenciat 128,57 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
Human Partner Sp.

Z 0.0.

& Ustuga szkoleniowa

® 14h
ok Kk e 9 29.07.2024 do 30.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Osoby indywidualne, osoby prowadzace dziatalno$¢ gospodarczg,
Grupa docelowa ustugi przedsiebiorcy, menadzerowie, handlowcy, pracownicy dziatu sprzedazy i
dziatu obstugi klienta.

Minimalna liczba uczestnikow 10

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 28-04-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 14

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest dostarczenie uczestnikom wiedzy i umiejgtnosci niezbednych do skutecznego
opracowania i wdrozenia strategii handlowej oraz zwiekszenia efektywnosci w pracy przedstawiciela handlowego.
Szkolenie ma na celu rozwiniecie kompetencji niezbednych do skutecznej sprzedazy opartej na wartosciach i
dtugoterminowych relacjach z klientami.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozréznia sprzedaz transakcyjng od
doradczej oraz umiejetnie wybiera
odpowiednig strategie sprzedazy w
zaleznosci od sytuacji.

Umiejetnie analizuje rynek oraz proces

zakupowy klientéw, co umozliwi lepsze

dopasowanie dziatarn handlowych do
potrzeb klientéw.

Opracowuje spersonalizowane strategie

handlowe oparte na wartosciach, co
pozwoli na budowanie silnych relacji z
klientami i zwigekszenie lojalnosci.

Skutecznie planuje sprzedaz,

monitoruje wyniki oraz osigganie celéw

handlowych.

Réznicuje znaczenie segmentacji
klientéw i potencjatu klienta dla
skutecznej sprzedazy, co umozliwi

lepsze wykorzystanie zasobdw i czasu.

Dobiera techniki pozyskiwania lead6w i

inicjowania kontaktu handlowego, co
przyczyni sie do zwiekszenia liczby
potencjalnych klientéw i szans na
sukces w sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktory oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetno$é
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Uczestnicy po zakonczonym szkoleniu otrzymajg zaswiadczenie o ukoficzonej ustudze, tj. Certyfikat, ktéry zawiera
nastepujgce informacje: imie i nazwisko uczestnika, trenera, tytut i ilos¢ h szkolenia, jego cel, a takze efekty uczenia sie
oraz stopien ich osiggniecia.

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



Przewidziano kryterium w postaci testu kompetencyjnego - ankiety walidacyjnej, ktéra okresli stopien zrozumienia i
opanowania zaprezentowanego materiatu.

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

W oddzieleniu procesu szkolenia od procesu walidacji w ramach szkolenia zostanie zaangazowany zewnetrzny
specjalista, w celu zweryfikowania i oceny osiggnieé uczestnikéw, za posrednictwem ankiety walidacyjnej, czyli testu
kompetencyjnego.

Program

AKADEMIA SPRZEDAZY online - Strategia handlowa i efektywno$¢ sprzedazowa
Dzien 1. Strategia Handlowa

1. Sprzedaz transakcyjna vs. sprzedaz doradcza — analiza zatozen

2. Strategie handlowe — krytyczna analiza dostepnych strategii

3. Analiza rynku, na ktérym dziatamy — praktyczne aspekty

4. Analiza procesu zakupowego potencjalnych klientéw firmy

5. Filozofia sprzedazy opartej na wartosciach

6. Jednorazowy ,strzat” czy relacja i dlugofalowa wspétpraca

7. Jak gra¢ strategicznie — proces zakupowy klienta czy nasz proces sprzedazy?
8. Opracowanie i przyjecie strategii handlowej

9. Kluczowe kroki w procesie handlowym

10. Warsztat: 4 perspektywy zakupowe - wypracowanie potencjalnych korzysci (wartosci) na bazie 4 perspektyw.

Dzien 2: Segmentacja Klientéw i Prospecting Handlowy

1. Co to jest terytorium sprzedazy?

2. Wprowadzenie modelu segmentacji

3. Klient warunkowy, rekomendacyjny, konkurencji, pozadany — okreslenie gtéwnych cech

4. Case study ,Restauracja”

5. Analiza portfela aktualnych klientéw na bazie modelu

6. Potencjat klienta — analiza

7. Praktyczne przypisanie nowych klientéw do poszczegélnych segmentéw

8. Trening pracy z modelem segmentacji na bazie potencjalnych klientéw — wyznaczanie dobrych, potencjalnych klientow
9. Podsumowanie i zakoriczenie szkolenia

10. WALIDACJA

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 26



Przedmiot / temat
zajec

Sprzedaz

transakcyjna vs.
sprzedaz
doradcza -
analiza zatozen

Strategie

handlowe -
krytyczna analiza
dostepnych
strategii

| przerwa

kawowa

BF) Analiza

rynku, na ktérym
dziatamy -
praktyczne
aspekty

Analiza

procesu
zakupowego

potencjalnych
klientéw firmy

Przerwa na

lunch

Filozofia

sprzedazy
opartej na
wartosciach

Jednorazowy
Jstrzat” czy
relacja i
dtugofalowa
wspotpraca

Jak gra¢

strategicznie -
proces zakupowy
klienta czy nasz
proces
sprzedazy?

Il przerwa

kawowa

Prowadzacy

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Data realizacji
zajeé

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

Godzina
rozpoczecia

08:30

09:15

10:15

10:30

11:15

12:15

12:45

13:10

13:45

14:30

Godzina
zakonczenia

09:15

10:15

10:30

11:15

12:15

12:45

13:10

13:45

14:30

14:45

Liczba godzin

00:45

01:00

00:15

00:45

01:00

00:30

00:25

00:35

00:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Opracowanie i
przyjecie
strategii
handlowej

Kluczowe

kroki w procesie
handlowym

IEE¥Id Warsztat:
4 perspektywy
zakupowe -
wypracowanie
potencjalnych
korzysci
(wartosci) na
bazie 4
perspektyw

[/EF5) Co to jest
terytorium
sprzedazy?

Wprowadzenie
modelu
segmentacji

| przerwa

kawowa

Klient

warunkowy,
rekomendacyjny,
konkurencji,
pozadany -
okreslenie
gtéwnych cech

@ Case

study
»Restauracja”

IEP¥E) Przerwa
na lunch

Analiza

portfela
aktualnych
klientéw na bazie
modelu

Prowadzacy

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Data realizacji
zajeé

29-07-2024

29-07-2024

29-07-2024

30-07-2024

30-07-2024

30-07-2024

30-07-2024

30-07-2024

30-07-2024

30-07-2024

Godzina
rozpoczecia

14:45

15:25

15:45

08:30

09:15

10:15

10:30

11:15

12:15

12:45

Godzina
zakonczenia

15:25

15:45

16:30

09:15

10:15

10:30

11:15

12:15

12:45

13:30

Liczba godzin

00:40

00:20

00:45

00:45

01:00

00:15

00:45

01:00

00:30

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Potencjat

klienta — analiza

Il przerwa

kawowa

Praktyczne
przypisanie
nowych klientéw
do
poszczegolnych
segmentow

Trening

pracy z modelem
segmentaciji na
bazie
potencjalnych
klientow —
wyznaczanie
dobrych,
potencjalnych
klientow

Podsumowanie i
zakonczenie
szkolenia

WALIDACJA

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Rafat Brodowski

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
30-07-2024 13:30
30-07-2024 14:30
30-07-2024 14:45
30-07-2024 15:25
30-07-2024 16:15
30-07-2024 16:30

Cena

2 214,00 PLN

1800,00 PLN

158,14 PLN

128,57 PLN

Godzina
zakonczenia

14:30

14:45

15:25

16:15

16:30

16:45

Liczba godzin

01:00

00:15

00:40

00:50

00:15

00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Rafat Brodowski

‘ ' Specjalizacja trenerska: sprzedaz (prospecting, relacje z klientami, badanie potrzeb, prezentacje
handlowe, sprzedaz telefoniczna, radzenie sobie z obiekcjami, zamykanie sprzedazy, sprzedaz
wieloetapowa, itd.), negocjacje (proces negocjacji, techniki negocjacyjne, itd.), obstuga klienta
(telefoniczna, bezposrednia, trudne sytuacje w obstudze, itd.), organizacja pracy, zarzadzanie sobg w
czasie, sterowanie strumieniem zadan.

Od roku 2008 szkolit kadre menadzerska oraz pracownikéw takich firm jak: PKN ORLEN S.A., Poczta
Polska SA, DPD Polska, Lufthansa AG, 4F (OTCF Sp. z 0.0.), Polskie Stacje Paliw HUZAR S.A,,
Najwyzsza Izba Kontroli, NFZ, Mota-Engil Central Europe S.A., Zehnder Polska Sp. z 0.0., Chem
Poland Sp. z 0.0., RUCH S.A., Matpka S.A., SofLab Technology Sp. Z 0.0. i wielu innych.
Absolwent Wyzszej Szkoty Psychologii Spotecznej w Warszawie. Posiada dyplom Akademii
Profesjonalnego Trenera Biznesu Akademii Leona KoZzminskiego.

Ekspert w dziedzinie sprzedazy postugujacy sie w pracy nie tylko wiedzg, ale rowniez zdobytym
doswiadczeniem. Praktyke w dziedzinie sprzedazy oraz szkolen o tematyce obstugi klienta,
sprzedazy i organizacji pracy zdobywat pracujac jako dyrektor handlowy w Grupie Kapitatowej
ORLEN.

Posiada co najmniej 120 godzin doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce dla
0s0b dorostych w ostatnich 24 miesigcach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po zakoriczonym szkoleniu uczestnicy otrzymujg zaswiadczenia - certyfikaty uczestnictwa z wykazem efektdw uczenia sie oraz stopniem
ich osiagniecia.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem wziecia udziatu w ustudze online jest wczes$niejsze ZAREJESTROWANIE SIE (podajgc imie i nazwisko oraz e-mail) poprzez
klikniecie na podane przez organizatora linki. Wéwczas na podanego maila uczestnik otrzymuje wtasciwy link do potgczenia na szkolenie.
Zalecamy wczesniejsza rejestracje.

Informacje dodatkowe

Wymagane min. 80% obecnosci.

W trakcie szkolenia przewidziano 2 przerwy kawowe (kazda po 15 min) i przerwe na lunch (30 min) kazdego dnia. Na koniec drugiego dnia
przewidziano 15 min na walidacje - uzupetnienie testu teoretycznego.

Ustuga jest zwolniona z Vat w przypadku, gdy finansowanie jest w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych. Podstawa prawna: ,§ 3 ust. 1
pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnierr od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien na podstawie art. 82 ust 3 ustawy z dnia 11 marca 2004. o podatku od towaréw i ustug(Dz.U.2022.0.931 t.j.).”



Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze.

¢ ustuga realizowana bedzie przez platforme MS Teams/ZOOM - przed spotkaniem nalezy zalogowac sie poprzez klikniecie w link
podany przez organizatora a natepnie rejestracje podajgc swoje imie, nazwisko oraz adres e-mail.

¢ minimalne wymagania sprzetowe — komputer/tablet lub telefon z kamera i stabilnym tagczem internetowym, stuchawki/gtos$niki,
mikrofon

¢ minimalne wymagania dotyczgce parametréw tgcza sieciowego - staty dostep do tgcza (zalecane do ptynnej transmisji 20/20 Mbit)

e Okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu on-line: wazny przez okres trwania szkolenia.

¢ Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: czytnik plikéw w formacie
.pdf oraz .doc(s)

Kontakt

o Katarzyna Potoczny

ﬁ E-mail k.potoczny@humanpartner.pl

Telefon (+48) 606 609 010



