Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywnos¢ dziatu handlowego - 3 100,00 PLN brutto

praktyczny program rozwoju modut 3100,00 PLN netto
AKAT 'BUDOWANIE SPRZEDAZY" *mozliwa 258,33 PLN. brutto/h

forma zdalna* 258,33 PLN netto/h

Numer ustugi 2020/04/07/12327/552609

AKAT Ustugi
Doradcze Tomasz © Biatystok / stacjonarna
Kurek ® Ustuga szkoleniowa
12h
ok Kk ®

59 19.08.2024 do 20.08.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

i Doradcy handlowi, przedstawiciele handlowi, pracownicy dziatu obstugi
Grupa docelowa ustugi

Klienta
Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 18-08-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Wiedza:
- poznanie technik i metod skutecznej sprzedazy,
- poznanie etapdw sprzedazy i tego jak powinny by¢ zarzadzane.

Umiejetnosci:



- budowanie wiekszej sprzedazy,
- umiejetnos¢ zadawania wtasciwych pytan,
- umiejetnos¢ mowienia jezykiem korzysci.

Postawy:
- zaagnazowanie, odpowiedzialnos¢, orientacja na klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

poznanie technik i metod skutecznej poznanie etapéw sprzedazy i tego jak

T
sprzedazy powinny byé zarzadzane est teoretyczny

budowanie wiekszej sprzedazy,
- umiejetno$¢ zadawania wiasciwych
pytan

umiejetno$¢ mowienia jezykiem

.. Test teoretyczn
korzysci yezny

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest poprawa dziatan sprzedazowych i generowanie wiekszej liczby klientéw oraz wzrost
sprzedazy produktow, badz ustug.

Efekt ustugi

Efektami uczenia sie, ktore nabeda uczestnicy ustugi sa:

1. Wyzsza efektywnosé sprzedazy, w tym. m.in.: obstuga posprzedazowa i sprzedaz na rekomendacjach <-- finalizowanie sprzedazy <-
radzenie sobie z obiekcjami <-- oferowanie faktycznych korzysci <—- umiejetno$¢ zadawania wtasciwych pytan <-- wieloptaszczyznowe
dopasowanie do Klienta <-- analiza potrzeb i sytuacji Klienta

2. Przygotowanie do sprzedazy i efektywne planowanie pracy, w tym m.in.: konkretny plan pracy pod katem maksymalnej efektywnosci <-
- precyzyjna analiza wynikéw i dziatan (efektywno$¢ handlowca) <-- organizacja dnia pracy <—- analiza efektywnosci prowadzonej
sprzedazy

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Metoda potwierdzajgca osiagnigcie efektu ustugi jest diagnoza potrzeb.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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



tak

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

tak

Program

Efektywno$¢ dziatu handlowego - praktyczny program rozwoju modut "BUDOWANIE SPRZEDAZY" *mozliwa forma zdalna*

Program ten wraz z modutem "ZARZADZANIE SPRZEDAZA' koncentruje sie na kluczowych aspektach funkcjonowania dziatéw
handlowych. Weryfikacja jakosci dziatarn handlowych nastgpi w najblizszych tygodniach i miesigcach w wyjatkowej intensywnosci.
Przetrwajg najlepsi, charakteryzujacy sie najwiekszg efektywnos$cia sprzedazy i jakos$cig zarzadzania procesami. Kto szybciej przystosuje
sie do nowej sytuacji ten z kryzysu wyjdzie najmocniejszy.

Dzien 1
Analiza Twojej sprzedazy
¢ przeanalizujemy Twoj harmonogram dnia, Twoje dziatania i ich efektywnos¢
Z doswiadczenia wiemy, ze prostymi krokami, przy analizie wtasciwych elementéw, mozna mocno poprawi¢ swojg efektywnos$é
Narzedzia i techniki sprzedazowe

e w réznorodnych formach pokazemy Ci najlepsze ze swojego doswiadczenia narzedzia sprzedazowe
e wypracujemy w najlepszym stopniu te, ktére uznasz za najciekawsze,

e zaproponujemy Ci testy kompetencyjne,

e pokazemy materiaty filmowe,

e wypracujemy rozwigzania, ktére realnie pomoga Ci sprzedawac

Dzien 2
Trening rozméw sprzedazowych

¢ bedziemy Twoim Klientem, potrenujesz w ten sposob sprzedaz
e czasami nie bedzie tatwo, ale zawsze bedzie efektywnie i z jasnymi wnioskami do wprowadzenia do sprzedazy

Analiza wysytanych ofert e-mailowych, prezentacji sprzedazowych

* mozesz przesta¢ do nas lub zaprezentowac poprzez np. aplikacje Zoom, swojg oferte i maile
e porozmawiamy na co zwréci¢ uwage, co mozna dodaé, zmodyfikowac lub po prostu usunag, by przekaz byt czytelniejszy

Analiza rozméw sprzedazowych

¢ na zywo podczas rozmowy z Klientem, badz z nagranych rozméw / zaraz po spotkaniu dowiesz sig, co mogtes zrobi¢ lepiej, nad czym
powiniene$ pracowad, a co juz jest na odpowiednim poziomie
¢ podsumujemy wnioski dla Ciebie, abys mogt sprzedawac lepiej i wiecej.

Narzedzia i metody pracy - JAK PRACUJEMY?

1. Petna aktywnos¢ i maksymalne skupienie na temacie, poniewaz sesje trwajg od 45 do 90 minut kazda, mozesz odby¢ do 3 sesji
dziennie Petna elastycznos$¢ i dopasowanie do trybu dnia i pracy, poniewaz sesje odbywajg sie w miedzy godz. 8:00 a godz. 22:00
(obecny harmonogram ustugi jest przyktadowy)

. Petna otwartos¢ i maksymalne skupienie na Uczestniku, poniewaz odbywamy sesje indywidualne

. Integracja zespotu handlowego i wazna wymiana doswiadczen, poniewaz odbywamy takze sesje grupowe

. Maksymalny mozliwy komfort pracy, poniewaz ustalamy doktadny harmonogram sesji do Twoich oczekiwan i mozliwosci

a b~ WN

. Btyskawiczna informacja zwrotna i wskazéwki dziatan, poniewaz dzieki kanatom online mozemy uczestniczy¢ w rozmowach
sprzedazowych handlowcéw i spotkaniach manageréw ze swoimi handlowcami




W przypadku realizacji w formie zdalnej:
Realizacja ustugi odbedzie sie w formie zdalnej za posrednictwem wybranej platformy.

* Wymagania sprzetowe: komputer wraz z dziatajagcym zewngtrznym lub wewngtrznym mikrofonem, gtosnik, klawiatura.

e Wymagania dot. tgcza sieciowego: Komputer musi by¢ podtaczony do sieci internetowej (minimalna szybko$¢ pobierania 60 kb/s,
preferowana 228 kb/s)

¢ Wymagania dot. oprogramowania: Uczestnik powinien mie¢ pobrana aplikacje wybranej platformy (do ustalenia)

e Wazno$¢ spotkania: doradca skontaktuje sie z uczestnikami w celu zaproszenia za pomoca maila. Link do spotkania bedzie aktywny
podczas trwania ustugi.

Szkolenie jest jednym z dwéch modutéw projektu "Efektywnos¢ dziatu handlowego. Drugi to "Zarzadzanie sprzedaza" - zapraszamy na
oba w formie dedykowane;j!

Harmonogram oraz zakres oszczeg6lnych blokéw jest mozliwy do modyfikaciji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 4

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L, Prowadzacy o, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
[EZ Analiza
Tomasz Kurek 19-08-2024 09:00 12:00 03:00

Twojej sprzedazy

Narzedzia i
techniki

sprzedazowe -
warsztaty

Tomasz Kurek 19-08-2024 12:00 15:00 03:00

Trening

rozmow

. Tomasz Kurek 20-08-2024 09:00 12:00 03:00
sprzedazowych -

warsztaty

1) Analiza

rozmoéw

. Tomasz Kurek 20-08-2024 12:00 15:00 03:00
sprzedazowych,

podsumowanie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3100,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3100,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 258,33 PLN

Koszt osobogodziny netto 258,33 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Tomasz Kurek

Doswiadczony menedzer i sprawdzony trener biznesu specjalizujgcy sie m.in. w:

* procesach komunikaciji: biznesowej, marketingowej, zespotowej

* zarzadzaniu projektami, wdrazaniem wartosci w organizacjach

* doradztwie biznesowym, gtéwnie w ramach nowatorskich przedsiewzie¢.

Posiadane kwalifikacje z zakresu zarzadzania projektami i realizacji strategicznych dla
przedsiebiorstwa projektéw zdobywat m.in. w ramach:

* petnienia obowigzkow Cztonka Zarzgdu Expo Mazury odpowiedzialnego za marketing
korporacyjny, Centrum Konferencyjne oraz Dziat Eventow

* petnienia obowigzkéw Dyrektora Projektow Motor Show, Poznann Game Arena i Electronic Sports
World Cup, realizowanych przez Miedzynarodowe Targi Poznanskie

* petnienia obowigzkéw prowadzgcego i koordynatora autorskiego projektu w ramach procesu
budowy misji, wizji i systemu wartos$ci dla m.in. Aquanet, cdp.pl, Strima i Zamet Industry

Obecnie dzieli sie doswiadczeniami prowadzgc warsztaty szkoleniowe dla kadry managerskiej
$redniego i wyzszego szczebla.

Budowanie dtugoletnich relacji biznesowych z polskimi oddziatami miedzynarodowych korporacji,
przede wszystkim w branzy motoryzacyjnej i nowych technologii oraz z setkami mniejszych
przedsiebiorstw:

- biezgca obstuga Klientow, w tym Scista wspétpraca przy kreowaniu i realizacji realizowanych przez
Klientow projektow,

- przygotowywanie ofert,

- prezentacje biznesowe,

- negocjacje cenowe i warunkéw wspotpracy,

- przygotowywanie i finalizowanie umow, etc.

* Kreowanie, przygotowywanie i

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty w postaci wydrukowanych prezentacji oraz éwiczen praktycznych.

Informacje dodatkowe

Ustuge mozemy dopasowa¢ do konkretnych potrzeb.

Realizujemy dziatania rozwojowe réwniez w formie zamknietej — dedykowane;j.

Przed zgtoszeniem na ustuge prosimy o kontakt celem potwierdzenia dostepnosci wolnych miejsc/gwarancji terminu.



Oferujemy kompleksowe wsparcie w pozyskaniu DOFINANSOWANIA na te ustuge (i inne z naszej oferty).
Zapraszamy do kontaktu.

www.akatconsulting.pl

0golne warunki $wiadczenia uslugi
Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogélnych warunkéw swiadczenia ustugi (OWU), ktére dostepne sg pod
adresem https://akatconsulting.pl/ogolne-warunki-umowy-akat-consulting

Podatek VAT

Ustuga szkoleniowa (nd doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub
dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczane jest 23% VAT

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 roz. Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w spr.zwolnien od podatku od towaréw i ustug (...) (Dz.U. 22018 .,
poz. 701)

Adres

Biatystok
Biatystok

woj. podlaskie

Spotkanie z klientem odbedzie sie w formie zdalnej przy uzyciu wybranego narzedzia (Zoom, Google Meet, badz inne
narzedzie). Pozostate terminy to praca wtasna doradcy. Kontakt z klientem bedzie przebiegat w sposéb zdalny za
posrednictwem maili, telefonu, itd. W zwigzku ze zdalng realizacjg ustugi formalnym miejscem realizacji bedzie siedziba
naszej firmy tj. Kleczkowska 45, 50-227 Wroctaw.

Kontakt

ﬁ E-mail a.janas@akatconsulting.pl

Telefon (+48) 793 489 600

Angela Janas



