Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywnos¢ dziatu handlowego - 3 100,00 PLN brutto
praktyczny program rozwoju modut 3100,00 PLN netto
AKAT "zZARZADZANIE SPRZEDAZA' *mozliwa 25833 PLN brutto/h

forma zdalna* 258,33 PLN netto/h

Numer ustugi 2020/04/07/12327/552964

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

£ 03.09.2024 do 04.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Kierownicy, managerowie, dyrektorzy dziatéw sprzedazy, wtasciciele

Grupa docelowa ustugi przedsiebiorstw

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 02-09-2024

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:

- etapdw sprzedazy

- technik motywacyjnych,

- zasad skutecznej komunikacji,



- zasad analizy zyskéw i efektywnosci sprzedazy.

Umiejetnosci:

- budowanie wiekszej sprzedazy,

- motywowania handlowcow,

- delegowanie zadan,

- skutecznej komunikaciji, w tym zwrotnej,

- identyfikaciji i eliminacji dziatan nieefektywnych biznesowo,

- dokonywania analizy kosztowej/produktowej/ efektywnosci sprzedazy

Postawy:

- Zaangazowanie,

- odpowiedzialnosc¢,
- rzetelnosé.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Rozpoznaje etapy sprzedazy Buduje wieksza sprzedaz Test teoretyczny
Zna techniki motywacyjne Skutecznie motywuje handlowcow Test teoretyczny

. L Skutecznie komunikuje sie ze
Zna zasady skutecznej komunikacji , . . Test teoretyczny
wspotpracownikami

Dokonuje analiz
Zna zasady analizy zyskow i ! y

kosztowej/produktowej/ efektywnosci Test teoretyczn
efektywnosci sprzedazy. V/p / y yezny

sprzedazy

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Wydawane zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia 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?

Wydane zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o
zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji

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

W wydawanym zaswiadczeniu znajduje sie informacja o osobie prowadzacej i walidujgcej



Program

Efektywnos$¢ dziatu handlowego - praktyczny program rozwoju modut "ZARZADZANIE SPRZEDAZA'" *mozliwa forma zdalna*

Program ten wraz z modutem "BUDOWANIE SPRZEDAZY" koncentruje sie na kluczowych aspektach funkcjonowania dziatéw handlowych.
Weryfikacja jakosci dziatart handlowych nastagpi w najblizszych tygodniach i miesigcach w wyjgtkowej intensywnosci. Przetrwaja najlepsi,
charakteryzujacy sie najwiekszg efektywnoscig sprzedazy i jakoscig zarzadzania procesami. Kto szybciej przystosuje sie do nowej
sytuacji ten z kryzysu wyjdzie najmocniejszy.

Dzien 1
Analiza Twoich dziatan na stanowisku kierowniczym i Twoich najmocniejszych stron
¢ Przeanalizujemy Twoje zadania i obowigzki oraz ich efektywnosé.

Z doswiadczenia wiemy, ze managerowie i dyrektorzy sprzedazy lokujg swdj czas i energie w dziatania, ktére przynosza mniejsze od
oczekiwanych efekty, zbudujemy optymalny harmonogram dnia, by polepszy¢ efektywnosé.

Analiza Twoich pracownikéw dziatu handlowego

e Przeanalizujemy kompetencje i efektywnos$¢ Twoich pracownikéw,

¢ Pouktadamy dziatania zespotu handlowego, tak by maksymalnie wykorzysta¢ umiejetnosci poszczegdinych handlowcéw,
e Zweryfikujemy ich efektywnosé,

e Zbudujemy Sciezke rozwoju i harmonogram dnia dla kazdego z nich.

Dzien 2
Wyznaczanie celow w oparciu o analize sprzedazy i opracowanie optymalnych sposaéb ich osiggniecia

¢ Przeanalizujemy doktadnie Waszga sprzedaz,
e Zbudujemy realne cele i najlepsze formy ich osiggniecia.

Jednym z najczestszych btedéw w zarzadzaniu sprzedazg jest wyznaczanie celdw nieadekwatnych od okolicznosci, wypracujemy je pod
katem kluczowych zmiennych oraz przygotujemy odpowiednig ich komunikacje.

Delegowanie zadan, weryfikowanie pracy handlowca, skuteczna informacja zwrotna
Indywidualne podejscie w delegowaniu zadan (dla kazdego z handlowcoéw i kazdego z zadan) to podstawa do efektywnosci /

e Pokazemy skuteczne narzedzia do delegowania i stopniowania delegowania,
e Podziellimy sie skutecznymi sposobami na skuteczng informacje zwrotng w réznych sytuacjach.

Budowanie motywacji i odpowiedniego nastawienia handlowcéw do sprzedazy

e Zajmiemy sie motywacjg w zespole rozproszonym,

e Dopasujemy najlepsze sposoby motywacji indywidualnej i zespotowej

e Porozmawiamy o systemach motywacyjnych i premiowych,

e Bedziemy pracowali nad budowaniem zaangazowania w dobie nowej sytuacji biznesowej

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 ses;ji
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)

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

3. Integracja zespotu handlowego i wazna wymiana do$wiadczen, poniewaz odbywamy takze sesje grupowe

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

5. 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.

e Wymagania sprzetowe: komputer wraz z dziatajgcym zewnetrznym lub wewnetrznym mikrofonem, gtosnik, klawiatura.
* 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¢ pobrang 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.

Efekty uczenia zostang zweryfikowane na podstawie: case study, warsztatéw.

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
zajec

) Analiza

Twoich dziatan
na
stanowiskukiero
whiczym i Twoich
najmocniejszych
stron

&1 Analiza

Twoich
pracownikéw
dziatuhandloweg
o

Wyznaczanie
celéw w oparciu
o
analizesprzedazy
i opracowanie
optymalnychspo
séb ich
osiagniecia

4z4
Delegowanie
zadan,
weryfikowanie
pracy handlowca,
skuteczna
informacja
zwrotna

Prowadzacy

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Rafat Btachowski

Data realizacji
zajeé

03-09-2024

03-09-2024

04-09-2024

04-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:00

08:00

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

14:00

11:00

14:00

Liczba godzin

03:00

03:00

03:00

03:00



Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Rafat Btachowski

‘ ' Prowadze dziatalnos$¢ od 2012 r. Moimi gtéwnymi Klientami sg m.in.: Volkswagen Group Polska,
PZU Zycie, Generalna Dyrekcja Drog Krajowych i Autostrad. Specjalizuje sie w tematach
dedykowanych sprzedazy (B2C i B2B), zarzgdzaniu zespotem (takze rozproszonym) oraz budowaniu
wartosci i wypracowaniu zasad komunikacji w organizacjach.

Ponad 2800 przepracowanych godzin szkoleniowych dla ponad 3700 Uczestnikdw.
W okresie ostatnich 2 lat od daty rozpoczecia ustugi zrealizowane ponad 120 godzin szkolen i
ponad 60 godzin ustug doradczych z zakresu posiadanych specjalizacji.

Informacje dodatkowe

Cena

3100,00 PLN

3100,00 PLN

258,33 PLN

258,33 PLN

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




0goélne warunki $wiadczenia uslugi
Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogélnych warunkéw $wiadczenia 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 przedsiebiorstwo 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

Olsztyn
Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

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 realizacja 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



