Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz B2B - elementy 1 245,00 PLN brutto
sprzedazowe, komunikacyjne i podstawy 124500 PLN netto
MAC H matematyki handlowej 155,63 PLN  brutto/h

Partner Consulting  Numer ustugi 2024/05/21/24133/2156685

Mach & Partner
Consulting Sp. z 0.0.
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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Bielsko / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

155,63 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Osoby odpowiedzialne za strategiczne zarzadzanie, podejmowanie
kluczowych decyzji, rozwijanie produktéw i ustug oraz zarzadzanie
zespotami i relacjami biznesowymi.

* Menedzerowie sredniego i wyzszego szczebla, nadzorujgcy dziaty,
wdrazajacy strategie biznesowe, motywujgcy pracownikow i
monitorujacy wyniki operacyjne oraz finansowe.

e Liderzy dziatow handlowych i obstugi klienta, zajmujacy sie
planowaniem sprzedazy, zarzagdzaniem zespotami, rozwijaniem relacji
z klientami oraz analizg rynku.

¢ Pracownicy odpowiedzialni za kontakt z klientami, w tym konsultanci,
doradcy klienta, przedstawiciele handlowi i pracownicy dziatu
reklamacji, dbajgcy o wysoka jakos¢ obstugi i budowanie pozytywnych
relacji.
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stacjonarna

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznego zarzadzania procesami sprzedazowymi i obstugg
klienta poprzez rozwiniecie ich umiejetnosci w zakresie przygotowywania i prowadzenia spotkan handlowych,
doskonalenia komunikacji z klientami oraz zrozumienia kluczowych poje¢ zwigzanych z matematyka handlowa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

. L . wylicza i omawia definicje takich
Definiuje kluczowe pojecia zwigzane z

procesami sprzedazowymi i obstuga
klienta

termindéw jak marza, narzut, ROl oraz
podstawy optacalnosci akcji
promocyjnych.

Wywiad swobodny

wymienia i wyjasnia réznice miedzy

technikami komunikacyjnymi, takimi jak

aktywne stuchanie, zadawanie pytan Wywiad swobodny
otwartych i zamknietych oraz lustrzane

odzwierciedlanie.

Rozréznia rézne techniki komunikacyjne
w kontekscie handlu i obstugi klienta

przeprowadza symulowane spotkanie

Stosuje skuteczne metody X .
. . A handlowe, wykorzystujac techniki .
przygotowania i prowadzenia spotkan L . .. Wywiad swobodny
negocjacyjne i prezentujac warto$¢

handl h
andlowyc oferowanych produktéw lub ustug.
wylicza marze, narzut i ROl dla
Analizuje wyniki finansowe i ocenia konkretnych dziatan handlowych oraz .
e 4y . . . Wywiad swobodny
optacalno$¢ dziatan handlowych wskazuje na ich wptyw na efektywnos$é

sprzedazy

demonstruje umiejetnos$¢ nawigzywania

dialogu z klientem, empatycznego

stuchania jego potrzeb oraz Wywiad swobodny
skutecznego rozwigzywania

Buduje pozytywne relacje z klientami
oparte na wzajemnym zaufaniu

problemow.

aktywnie uczestniczy w éwiczeniach
grupowych, wykazujac sie
umiejetnoscig wspétpracy, komunikacji
i podejmowania konstruktywnej krytyki.

Wspétpracuje z innymi cztonkami
zespotu w celu osiggniecia wspdlnych
celéw biznesowych

Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



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

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

Tak, zawiera

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

Tak, zawiera

Program

Studium przypadku i symulacje spotkarn - Identyfikacja pozioméw kompetencyjnych

¢ Analiza studium przypadku
e Symulacje spotkan handlowych
¢ |dentyfikacja pozioméw kompetencyjnych uczestnikow

Elementy sprzedazowe

¢ Przygotowanie do spotkania sprzedazowego
e Techniki efektywnego prowadzenia spotkania
e Praktyczne ¢wiczenia i scenariusze

Elementy komunikacyjne

e Dopasowanie jezyka przekazu do odbiorcy
e Efektywne techniki komunikacji
e Warsztaty i éwiczenia praktyczne

Podstawy matematyki handlowej

e Marza vs. narzut

e Zwrot z inwestycji (ROI)

¢ Podstawy optacalnosci akcji promocyjnych

 Cwiczenia praktyczne z wykorzystaniem narzedzi matematyki handlowej

Przygotowanie i praca w skutecznym podejsciu biznesowym

e Warsztaty szkoleniowe: Warto$¢ propozycji biznesowej
e Wprowadzenie do procesu sprzedazy z nastawieniem na wskazniki biznesowe
e Oczekiwania kluczowych zachowan

Badanie potencjatu klienta w realiach Schedpol

¢ Techniki badania potencjatu klienta
¢ Transparentno$¢ w pozyskiwaniu leadéow
e Praktyczne podejscie do analizy leadéw

Przygotowanie do waznych rozméw handlowych

e Podejscie OBT w praktyce (Myslenie ukierunkowane na Cel wedtug K. Hogana)
¢ Definiowanie i realizacja celow SMART
e Symulacje i ¢wiczenia praktyczne



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / temat
zajec

Studium
przypadku i

symulacje
spotkan -
Identyfikacja
poziomoéw
kompetencyjnych

Elementy

sprzedazowe

Elementy

komunikacyjne

Podstawy
matematyki

handlowej

Przygotowanie i
pracaw
skutecznym
podejsciu
biznesowym

Badanie

potencjatu
klienta w realiach
Schedpol

Przygotowanie
do waznych
rozmoéw
handlowych

Walidacja

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian

Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Data realizacji

zajeé

22-07-2024

22-07-2024

22-07-2024

22-07-2024

22-07-2024

22-07-2024

22-07-2024

22-07-2024

Cena

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

10:45

11:30

12:30

13:30

15:30

16:45

Godzina
zakonczenia

10:00

10:45

11:30

12:30

13:30

15:30

16:45

17:00

Liczba godzin

01:00

00:45

00:45

01:00

01:00

02:00

01:15

00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 245,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1245,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 155,63 PLN

Koszt osobogodziny netto 155,63 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)
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Adrian Wojciechowski

0d 12 lat zwigzany ze szkoleniami i rozwojem, zawsze jako praktyk, znajgcy dobrze realia biznesu
gtéwnie FMCG, Food service oraz B2B (w tym sieci, produkcja, farmacja). Na szkoleniach dazy do
maksymalizacji efektéw konsekwentnie realizujgc cele biznesowe, tworzy strategie

dziatania lub proponuje udoskonalenia do obecnych dobrych sprawdzonych praktyk. Potrafi
efektywnie wyznaczaé zadania, realizowac¢ cele, strategie i misje firmy, analityka, zarzadzanie
procesami, praca z systemami mobilnymi raportowania i planowania, to obszary, w ktérych ptynnie
sie porusza. Posiada ponad 200 godzin doswiadczenia w ramach przeprowadzonych szkolen z
kompetencji menedzerskich w tym zarzadzania procesami w ciggu ostatnich 24

miesiecy liczagc wstecz od dnia rozpoczecia ustugi. Posiada wyksztatcenie wyzsze. Trener posiada
réwniez liczne rekomendacje od zadowolonych klientéw. Pozytywne opinie i referencje od oséb,
ktdre skorzystaty z ustug treningowych, sg dowodem na skutecznos¢ i profesjonalizm

trenera

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkolemniowy

Prezentacje multimedialne

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest
uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢

Adres

ul. Przemystowa 2
64-400 Bielsko

woj. wielkopolskie



Kontakt

ﬁ E-mail dofinansowania@machconsulting.pl

Telefon (+48) 604 091 875

Katarzyna Sej



