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Efektywne zarzadzanie sprzedaza w
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Numer ustugi 2024/09/16/171154/2312149

6 200,00 PLN brutto
6 200,00 PLN netto
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Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikator projektu

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakornczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Poznan / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

5 28.10.2024 do 28.04.2025

Biznes / Sprzedaz

Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Menadzerowie sprzedazy

¢ Kierownicy dzialéw sprzedazy

¢ Przedstawiciele handlowi

¢ Wiasciciele firm meblarskich

¢ Specjalissci ds. marketingu i sprzedazy

¢ Osoby planujace rozwéj kariery w sprzedazy mebli

15

25-10-2024

stacjonarna

27

229,63 PLN netto/h

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest dostarczenie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci z zakresu efektywnego zarzadzania sprzedaza w
produkcji okien i drzwi. Uczestnicy poznajg kluczowe strategie, narzedzia i techniki, ktére pozwolg im skutecznie
zarzadzac¢ procesem sprzedazy, optymalizowa¢ dziatania handlowe oraz budowa¢ dtugotrwate relacje z klientami.
Szkolenie ktadzie rowniez nacisk na rozwdéj umiejetnosci w zakresie analizy rynku, negocjacji oraz wykorzystania
nowoczesnych technologii w sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Zarzadzanie procesem sprzedazy

Analiza rynku i zachowan konsumentéw

Techniki sprzedazy i negocjacji

Zarzadzanie relacjami z klientami
(CRM)

Efektywno$¢ operacyjna

Kryteria weryfikacji

Zrozumienie specyfiki rynku oraz
kluczowych wyzwan zwigzanych z
zarzadzaniem sprzedaza w tej branzy

Opracowanie i wdrozenie strategii
sprzedazowych dostosowanych do
réznych kanatéw sprzedazy (online,
offline, showroom)

Przeprowadzenie analizy rynku,
identyfikowanie kluczowych segmentéw
klientéw oraz dostosowywanie oferty do
ich potrzeb i preferencji

Monitorowanie trendéw konsumenckich
i wykorzystanie ich do tworzenia
atrakcyjnej oferty w produkcji okien i
drzwi

Efektywne prezentowanie oferty mebli
klientom i stosowanie ré6znorodnych
technik sprzedazy

Prowadzenie negocjacji z dostawcami i
klientami, radzac sobie z obiekcjami i
uzyskujac korzystne warunki
wspotpracy

Wykorzystywanie narzedzia CRM do
budowania dtugoterminowych relacji z
klientami, analizowanie ich zachowan i
optymalizowanie proceséw
sprzedazowych

Optymalizowanie, zarzadzanie
zapasami i procesami logistycznymi,
aby minimalizowa¢ koszty i zwiekszaé
marze

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.
Dostawca Ustug zapewnia inng osobe do przeprowadzenia walidacji niz osobe prowadzaca szkolenie.

Program

Efektywne zarzadzanie sprzedaza w branzy meblarskiej

Trzydniowy program szkolenia dotyczgcego efektywnego zarzadzania sprzedazg w branzy produkcji okien i drzwi

Dzien 1: Podstawy i strategie sprzedazowe
1. Rejestracja i powitanie

e Przywitanie uczestnikow
¢ Przedstawienie planu szkolenia

2. Wprowadzenie do zarzgdzania sprzedaza w danej branzy

e Omowienie specyfiki rynku
e Gtéwne wyzwania i szanse
e Kluczowe wskazniki efektywnosci sprzedazy

3. Analiza rynku i zachowan konsumentéw

¢ Profilowanie klienta: kto kupuje meble i dlaczego?
e Trendy konsumenckie i preferencje
¢ Narzedzia analizy rynku i ich zastosowanie w branzy

4. Strategie sprzedazowe dopasowane do branzy

e Roéznicowanie oferty produktowej
e Sprzedaz wielokanatowa (online, offline, showroom)
¢ Personalizacja oferty dla klienta

5. Zarzadzanie zespotem sprzedazowym

¢ Budowanie efektywnego zespotu
e Techniki motywacyjne
¢ Wyznaczanie celéw sprzedazowych i monitorowanie wynikéw



|Q&A i podsumowanie dnia
Dzien 2: Narzedzia, techniki i optymalizacja proceséw
1. Techniki sprzedazy i negocjacji w branzy

e Jak efektywnie prezentowa¢ produkt?
¢ Techniki negocjacyjne z dostawcami i klientami
¢ Radzenie sobie z obiekcjami klienta

2. Zarzadzanie relacjami z klientem (CRM)

e Wykorzystanie narzedzi CRM w zarzadzaniu sprzedaza
e Budowanie dtugoterminowych relacji z klientami
e Automatyzacja proceséw sprzedazowych

3. Efektywnos$¢ operacyjna w sprzedazy okien i drzwi

e Optymalizacja procesu dostaw i logistyki
e Zarzadzanie zapasami
¢ Minimalizacja kosztow sprzedazy i zwigkszanie marz

4. Innowacje i technologie wspierajgce sprzedaz

* Wplyw technologii na sprzedaz (AR, VR, aplikacje mobilne)
e E-commerce i nowe kanaty sprzedazy
e Automatyzacja marketingu i sprzedazy w kontekscie danej branzy

Dzien 3: Gwiczenia i prezentacje
| Podsumowanie szkolenia i wreczenie certyfikatow

Po ukoriczeniu szkolenia uczestnicy:

1. Zyskajg praktyczne umiejetnos$ci zwigzane z zarzadzaniem sprzedazg w branzy, co umozliwi im efektywniejsze kierowanie zespotem
sprzedazowym i procesami sprzedazy.

2. Otrzymaja certyfikat ukoriczenia szkolenia, ktéry potwierdzi nabyte kwalifikacje i kompetencje w zakresie zarzadzania sprzedaza.

3. Zwieksza swoje kwalifikacje w zakresie obstugi narzedzi CRM, analizy rynku oraz nowoczesnych technologii wspierajacych procesy
sprzedazowe.

4. Bedg lepiej przygotowani do podejmowania strategicznych decyzji sprzedazowych i negocjacyjnych, co wptynie na wzrost efektywnosci
operacyjnej firmy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 200,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 200,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 229,63 PLN

Koszt osobogodziny netto 229,63 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Kinga tajtar

‘ ' Trener biznesu, ktéry tgczy wiedze z doswiadczeniem i ciggtym samodoskonaleniem. Obecnie
pracuje w biznesie jako konsultant, coach, szkoleniowiec przy wielu réznych projektach przez co
mam bogatg wiedze i umiejetnosci poparte wieloma sukcesami. Ponizej bardziej szczeg6towy opis
czynnosci zawodowych z 2022 roku. W dziataniu jestem skuteczna, rzetelna i proaktywna. Moja
misja jest inspirowac ludzi do rozwoju aby stawali sie liderami swojego zycia. Wyzwania w pracy sg
dla mnie motorem do dziatania.

Posiadam doswiadczenie w prowadzeniu szkolen/warsztatéw/coachingu z zakresu:

* przywédztwo, liderowanie dla lideréw i menadzeréw, wtascicieli firm

« zarzadzanie zespotami ludzi

« zmiany systemowe, usprawnianie proceséw w firmie

szeroko pojetej sprzedazy B2C, B2B, H2H

+ rozwdéj umiejetnosci wspomagajacych prace nad sobg takich jak: samodyscyplina, asertywnosé,
organizacji i zarzadzanie czasem, pewnos¢ siebie, komunikacja, wywieranie wptywu, praca na
mocnych stronach i talentach, kreatywnos¢, autoprezentacja i inne

W coachingu udokumentowane ponad 800 h, na salach szkoleniowych ponad 900 godzin i 1000
godzin jako training on the job.

Doswiadczenie zawodowe:

20 lat w sprzedazy jako przedstawiciel, lider, manager: Mars Polska, Neuca S.A, Play, Lyreco Polska,
Zywiec Zdréj, Mondelez, Zentiva S.A, Hochland sp. z 0.0, Commercial Union

10 lat jako szkoleniowiec w: ubezpieczenia, FMCG, farmacja, medyczna, telekomunikacyjna,
informatyczna i inne

6 lat jako coach w: life coachingu i biznesowym

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty wykorzystywane do case studies i éwiczen podczas ustugi rozwojowej zostang przekazane uczestnikom w formie papierowej.

Warunki uczestnictwa



Aby wzig¢ udziat w szkoleniu nalezy skontaktowac sie przed datg zakonczenia rekrutacji z organizatorem szkolenia drogg mailowg na
adres karolina.pawlik@businesswell.com badz telefonicznie pod numerem +48 577666854.

Informacje dodatkowe

Po zakoniczeniu szkolenia kazdy uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia.

Adres

ul. Polska 15
60-595 Poznan

woj. wielkopolskie
Miejsce szkolenia Poznan, doktadna lokalizacja zostanie dostosowana do potrzeb klienta.
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja

o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail anna.gucka@wp.pl

Telefon (+48) 577 666 854

Anna Gucka



