Mozliwo$¢ dofinansowania

Mistrzostwo w sprzedazy - zaawansowane 4 428,00 PLN brutto

techniki i taktyki prospectingu i domykania 3 600,00 PLN  netto
Lenart sprzedazy 221,40 PLN brutto/h
interactive 180,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/06/03/36117/2168090

Lenart Interactive © Olsztyn / stacjonarna

Sylwia Debowska- ® Ustuga szkoleniowa
Lenart ® 20h
Y % % Y K 5 02.09.2024 do 03.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do wtascicieli firm, pracownikéw firm, oséb
Grupa docelowa ustugi prywatnych ktérzy chcag zwiekszyé kompetencije sprzedazowe, zaréwno w
kontakcie osobistym jak i telefonicznym/ mailowym.

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 01-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 20

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do zwiekszenia kompetencji sprzedazowych

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Bayer Persona - zna zasady i umie

Potrafi wymieni¢ techniki zwigzane z 3
tworzyc. Test teoretyczny

prospectingiem.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Tak, dokument potwierdzajacy kompetencje 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, walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria weryfikaciji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielnos¢ procesow ksztatcenia i walidacji.

Program

Szkolenie bedzie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, umozliwiajgcymi uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i
pozwalajgce uczestnikowi na ¢wiczenie umiejetnosci.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych (1 h = 45 minut)

PROGRAM

1.DZIALANIA PROSPECTINGOWE.

Czyli jak weryfikowaé, klasyfikowaé i pozyskiwaé nowych potencjatowych klientow ?

* PROSPECTING definicja i zasady

¢ Lejek sprzedazy, jak tworzy¢ aby zwiekszy¢ szanse na zdobycie wartosciowych i potencjatowych klientow.
e Metody PROSPECTINGU

e Procesy skutecznego pozyskiwania klientéw w zaleznosci od branzy.

¢ Prawo permanentnego uzupetniania lejka sprzedazowego.

¢ Racjonalne i ekonomiczne zasady poszukiwania klientéw.

e Jakie informacje powinna zawiera¢ Twoja lista klientéw?

e Bayer Persona - zasady, znaczenie i umiejetnos¢ tworzenia.

2. TRUDNE ROZMOWY TELEFONICZNE
Czyli jak pozyskiwaé i jak prowadzié skuteczne rozmowy telefoniczne.

¢ Nieskuteczne rozmowy telefoniczne. Brak umiejetnosci czy checi?
e Zaburzenia w komunikacji. Dlaczego klienci nie chcg rozmawiac z handlowcem?



¢ Indywidualne dostosowanie do klienta podczas rozmowy telefonicznej
e Strategie rozmdw telefonicznych. Mosty ukierunkowane i strategiczne

¢ Pieciostopniowy schemat rozmowy telefonicznej z klientem.

e Wykorzystanie metody SANDLERA w rozmowach z klientami.

e Jak sobie radzi¢ ze sprzeciwem i odrzuceniem podczas rozmowy?
e Jak doprowadzi¢ do spotkania z klientem ? 8 zasad/przyktadéw.

3.POZYSKIWANIE | KOMUNIKACJA Z KLIENTAMI POPRZEZ POCZTE ELEKTRONICZNA.

Jak pisa¢ oferty mailowe, ktdre czytaja klienci i, ktore sktaniaja ich do dziatania.

e Zasady pozyskiwania klientow drogg mailowa

e Temat maila. Sprowokuj klienta do otwarcia i przeczytania maila.

e Jak pisa¢ maile, ktore wzbudzg zainteresowanie klientéw?
¢ 4 elementy skutecznego listu elektronicznego.

4. WIZYTY BEZPOSREDNIE Z KLIENTAMI.

Czyli jak prowadzi¢ wizyty i spotkania handlowe aby osiagnaé sukcesy?

¢ Jakie cechy powinien posiadaé¢ skuteczny handlowiec? Wewnetrzna motywacja jako klucz do sukcesu.
¢ Skuteczna komunikacja interpersonalna. Zagrozenia i zaburzenia w komunikacji z klientem. Czyli, dlaczego klienci mnie nie

rozumiejg?

¢ 6 cio krokowy model sprzedazy. Warsztaty.

¢ Ustalanie celéw sprzedazowych wg modutu SMART

e Znaczenie pytan zamknietych, otwartych, pogtebiajacych w komunikacji z klientem.

¢ Aktywne stuchanie. Zasady i techniki.

e Perswazyjny i perswazyjno-sytuacyjny model sprzedazy.
¢ Jak skutecznie zamkna¢ sprzedaz ? Technika obrony ceny.
e Autorski 5 cio krokowy model pokonywania obiekciji.

e Trzy najskuteczniejsze tricki w sprzedazy bezposredniej podparte badaniami naukowymi.

Walidacja szkolenia - test.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 13

Przedmiot / temat

Prowadzac
zajec Y

Modut 1.

DZIALANIA
PROSPECTINGO
WE. Czyli jak
weryfikowagé,
klasyfikowa¢ i
pozyskiwaé

Michat Romanik

nowych
potencjatowych
klientow ?

przerwa Michat Romanik

Modut 2.

Metody Michat Romanik
PROSPECTINGU

Data realizacji
zajeé

02-09-2024

02-09-2024

02-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

02:15



Przedmiot / temat
zajec

przerwa

obiadowa

Modut 3.

TRUDNE
ROZMOWY
TELEFONICZNE
Czyli jak
pozyskiwac¢ i jak
prowadzié¢
skuteczne
rozmowy
telefoniczne.

Modut 4:

Wykorzystanie
metody
SANDLERA w
rozmowach z
klientami.

Modut 5:

POZYSKIWANIE |
KOMUNIKACJA Z
KLIENTAMI
POPRZEZ
POCZTE
ELEKTRONICZNA

przerwa

Modut 6:

WIZYTY
BEZPOSREDNIE
Z KLIENTAMIL.

Modut 7.

6-cio krokowy
model sprzedazy.
Warsztaty.

przerwa

obiadowa

iPZEE) Modut 8.
Jak skutecznie
zamknaé
sprzedaz ?
Technika obrony
ceny.

D Test

walidacyjny

Prowadzacy

Michat Romanik

Michat Romanik

Michat Romanik

Michat Romanik

Michat Romanik

Michat Romanik

Michat Romanik

Michat Romanik

Michat Romanik

Data realizacji
zajeé

02-09-2024

02-09-2024

02-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

03-09-2024

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:30

15:00

08:00

10:30

10:45

11:45

13:00

13:30

16:00

Godzina
zakonczenia

13:30

15:00

16:00

10:30

10:45

11:45

13:00

13:30

16:00

16:30

Liczba godzin

00:30

01:30

01:00

02:30

00:15

01:00

01:15

00:30

02:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 428,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 221,40 PLN
Koszt osobogodziny netto 180,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Michat Romanik

0d 24 lat zajmuje sie sprzedaza, a od 17 zarzgdzam zespotami sprzedazowymi (od 10 do 180 oséb
), jako Kierownik Regionalny, Dyrektor Handlowy oraz Dyrektor Generalny.

Moje doswiadczenie nierozerwalnie zwigzane jest ze szkoleniami handlowcéw oraz manageréw na
wszystkich szczeblach. Posiadam certyfikaty odbytych. Dotyczg one skuteczniej sprzedazy,
zarzadzania oraz budowania zespotéw sprzedazowych. W swojej pracy szkoleniowej tgcze teorie z
praktyka. Posiadam réwniez dyplom Coacha ( UWM Olsztyn ) oraz ponad 600 odbytych sesji.
Jestem trenerem biznesu oraz doradcg,. Aktualnie prowadze firme doradczo-szkoleniowa GoFuture (
www.gofuture.pl ) w ,ktdrej zajmuje szkoleniami handlowcéw, doradcéw, manageréw orz
doradztwem biznesowym. Pomagam organizacjom w osigganiu swoich celéw sprzedazowych
poprzez zwiekszenie skutecznosci zespotéw handlowych oraz wdrazanie proceséw.

Zapraszam do wspotpracy.

Q,Qﬂ
y- -

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Ustuga bedzie realizowana w formie interaktywnej prezentaciji oraz praktycznych éwiczen na laptopach i skrypcie przygotowanym przez
trenera

Kazdy uczestnik pracuje przy swoim stanowisku - skrypt.

Informacje dodatkowe

Walidacja efektéw ustugi odbedzie sie z wykorzystaniem testu.



Przerwy nie sg wliczane w godziny szkolenia i moga ulec nieznaczemu przesunieciu z uwagi na tempo pracy uczestnikéw.

1 h = 45 minut (godzina dydaktyczna)

Adres

ul. Jana Kasprowicza 4
10-220 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail sylwia@lenartinteractive.pl

Telefon (+48) 519 177 410

Sylwia Debowska-Lenart



