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Sales Practitioner Program

Kompleksowy program treningowy dla handlowcow pracujacych
w obszarze B2B, prowadzacych sprzedaz projektowa i kontraktowa
poprzez spotkania z Klientami w Polsce i za granica



A‘II SALES PRACTITIONER PROGRAM

Sprzedaz to proces. Wymaga kompetencji i systemowej pracy. Sprzedaz nie jest i nie moze by¢ ,radosng
improwizacjg”. Handlowiec nie moze byc¢ artystg. Zarowno dla samego siebie, jak i dla swojej organizacji
powinien by¢ maszyna do zarabiania pieniedzy — przewidywalng i niezawodng maszyna. By¢ moze to okre-
slenie jest zbyt mocne i zapewne réwnie pociggajace, jak odpychajace, niemniej trzeba spojrze¢ prawdzie
w oczy; pienigdze sg fundamentalnym elementem funkcjonowania firm oraz jednostek i powinny ptynaé
ciggtym, stabilnym strumieniem. Tu nie ma miejsca na sztuke.

Zajecia podczas trzech blokéw bedg warsztatowe i bedg bazowaty na realnych sytuacjach uczestnikow
zajec. Nie bedziemy postugiwali sie przyktadami — bedziemy pracowali na materii uczestnikow i ich orga-
nizacji. Zajecia bedg interaktywne, beda przekazywaty informacje wizualizowane w przejrzystym modeluy,
aby uczestnicy byli w stanie zobaczy¢ wszystkie elementy potrzebne im do zwyciezania i codziennej dys-
cypliny.

Gtownym prowadzgcym zajecia bedzie Robert Noworolski — doradca oraz trener menedzeréw i handlow-
céw w setkach organizacji w Polsce. Wspotpracowat z ponad 20 branzami; firmami produkcyjnymi i ustu-
gowymi réznej wielkosci, w tym z korporacjami. Zajmowat réwniez stanowisko szefa sprzedazy w ramach
ustugi interim management, gdzie rozwijat zespoty sprzedazowe i wspomagat handlowcéw podczas spo-
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tkan w osigganiu zwyciestw.
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2@ BUDZETOWANIE PRZYCHODOW | PLANOWANIE PRACY

Silnik sprzedazowy najbardziej przejawia sie w obszarze prognozowania liczb i modelu pracy w perspek-
tywie dnia, miesigca i kwartatu. Tutaj mamy ogromne oczekiwania, poniewaz o ile pojedyncze spotkanie
moze okazac sie skuteczne lub nieskuteczne — w globalnym wyniku sprzedazowym dominuja statystyki,
a te z kolei sg napedzane przez dyscypline, konsekwencje i wytrwatos¢ naszych ludzi.

Podczas ,pobudkowej” 2-dniowej sesji pazdziernikowej spojrzymy na pierwszg, szerokg ptaszczyzne sprze-
dazy: ,Programowanie osiggania wynikow na przestrzeni catego roku, czyli wygrywanie wojny”’. Ta sesja
jest niezwykle istotna w kontekscie rozpoczynajgcego sie budzetowania przychodow na rok 2018.

Metodyka budowania budzetu rocznego, ktérego prawdopodobienstwo realizacji be-
dzie najwyzsze z mozliwych.

Proces sprzedazy w rozroznieniu na Klientow strategicznych, Klientow obstugiwa-
nych gtéwnie na zywo oraz Klientow, do ktorych biezacy kontakt realizowany jest
gtéwnie zdalnie.

Narzedzia zarzadzania Klientami i kontaktem z nimi: wykorzystanie mapy oraz apli-
kacji CRM, budowanie dodatkowych arkuszy analitycznych, pozwalajgcych mie¢
przeglad sytuacji w kazdym momencie.

Planowanie pracy na przestrzeni tygodnia, kwartatu i roku. Budowanie osobistego
schematu pracy, okreslanie rutyny pracy koniecznej do osiggniecia zatozonych w bu-
dzecie przychodow.

Zarzadzanie sobg w czasie. Najbardziej oklepany temat szkoleniowy? Nie tym razem.
Niezawodnosc¢ to bez korica wypracowywany element samoorganizacji. Zajmiemy

ODP O DD

sie nim bardzo praktycznie.
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2o SKUTECZNE SPOTKANIA SPRZEDAZOWE

Wygranie pojedynczego spotkania nie jest by¢ moze tak twarde, jak budzetowanie i planowanie, niemniej
niezmiennie opiera sie na schemacie i metodyce. Zarowno proces sprzedazy, jak i spotkanie, majg swoj
przebieg, swoje kluczowe punkty i filozofie, ktéra za nim stoi. Aby wygra¢ sprzedaz potrzebna jest Swiado-
mos¢, Swiadomosc i jeszcze raz Swiadomosce. Cztowiek potrafigey kontrolowac spotkanie — kontroluje
wynik sprzedazy.

Podczas 2-dniowej ses;ji listopadowej spojrzymy na drugg ptaszczyzne sprzedazy: ,Zwyciezanie bitwy po-
przez skutecznie przeprowadzone spotkanie z Klientem”.

Filozofia sprzedazy, wygenerowana na przestrzeni ostatnich dekad w Swiecie wyso-
kiej konkurencyjnosci, precyzyjnie ukierunkowuje nas na budowanie przewagi kon-
kurencyjnej, ktéra stworzy solidng bariere wejscia dla innych firm.

Spotkanie ma swoj przebieg. Zmiana kolejnosci, poddanie sie pres;ji Klienta, skracanie
drogi, nieskoordynowane ruchy sprawig, ze nie wykorzystamy swojego potencjatu.
Nie chodzi nam tutaj o bezmysine podazanie za schematem, ale o $wiadome reali-
zowanie krokow, ktére podnoszg prawdopodobienstwo wygrane;.

Handlowcy nienawidzg scenek, nienawidza. Powaod: ,w metnej wodzie ryba lepiej
ptywa". Jesli potrafisz jezdzi¢ samochodem albo tariczy¢ — niezaleznie od publicz-
nosci jedziesz samochodem lub tanczysz. Przez treme mozesz popetnic¢ btad, ale
nie wywrocisz sie, poniewaz umiesz to robi¢! Bezwzglednie bedziemy pracowac na
scenkach.

Sposob moéwienia podczas spotkania to zasadnicza i kluczowa kompetencja. Jed-
noczesnie to najwiekszy deficyt handlowcow. Gteboko przepracujemy model Komu-
nikacji Harmonijnej™, ktéra pozwoli budowac komfort i bezpieczenstwo Klienta.

Sprzedaz nie polega na teatrzyku socjotechnik, ale na autentyzmie i budowaniu part-
nerstwa oraz potencjalnej symbiozy biznesowej. Znacie Klienta, ktory zaufa aktorowi?

Znacie natomiast wielu Klientow, ktérzy zaufajg ,cztowiekowi z krwi i kosci”.
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P%E UTRZYMYWAC DETERMINACJE

Wypalenie zawodowe, zmeczenie, znudzenie, apatia, niechec, frustracja. Mozna by jeszcze wymieniac.
Wirusy, ktore sprawiajg, ze sity sprzedazy obnizaja loty. Nie chcemy tego my, jako menedzerowie i nie chca
tego oni, jako osoby. Sg swiadomi siebie i denerwuje ich to, ze nie majg w sobie tego czegos,
co kiedys mieli i gdzies po drodze wypadto...

Podczas 1-dniowej sesji grudniowej przyjrzymy sie najbardziej ulotnej i miekkiej ptaszczyznie sprzedazy:
,Wygrywaniu z ludzka naturg i utomnoscig”.

,Gdyby mi sie chciato tak, jak mi sie nie chce”. Co za tym stoi i czemu to cos tam jest?

,Motywacja nie istnieje” — twierdzi Robert Noworolski. Istniejg MOTYW i NIECHEC.
Za niechecia stojg emocje, a za motywem fakty. Nauczymy sie je kontrolowac.

Czego wiasciwie chcesz? — przestanmy opowiadac sobie bajki.

Recepta na sukces skfada sie z 5 elementéw. Gwarantujg sukces wedtug autora
ksigzki , Tajemnice milionera”. Przepracujemy je, poniewaz sg trudne do zrobienia.

Spraw sobie narzedzie, ktore bedzie Cie nakrecato — kazdy z nas do czegos dazy.
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u KWESTIE ORGANIZACYJNE

Terminy

Sesja | — 17-18 pazdziernika 2017 — planowanie roku 2018

Sesja Il = 15-16 listopada 2017 — wygrywanie kontraktow nie tylko w 2018
Sesja lll = 7 grudnia 2017 - fadowanie akumulatoréw na 2018

Miejsce
Dogodne potozenie w okolicach wezta autostrad A1 i A2 nieopodal todzi, aby z kazdej czesci Polski
dojazd byt jak najszybszy.

Kwestie finansowe

Wartos¢ catego Programu w zaleznosci od terminu zgtoszenia:

Zgtoszenie do dnia 20.09.2017 4.050 PLN + 23% VAT
Zgtoszenie do dnia 29.09.2017 4.275PLN + 23% VAT
Zgtoszenie do dnia 12.10.2017 4.500 PLN + 23% VAT

Powyzsze ceny zawierajg optate za Program wraz z materiatami, wyzywieniem i noclegami (1 nocleg
w ramach 2-dniowej sesji, tacznie 2 noclegi w ramach Programu).

Zapraszamy do zgtoszenia wiekszej liczby handlowcow na nastepujacych warunkach:

b drugi, trzeci i czwarty uczestnik — optata za udziat w Programie zgodna z terminem zgtoszenia zostanie
obnizona o0 200 zt netto na osobe.

D pigty, szosty i siodmy uczestnik — optata za udziat w Programie zgodna z terminem zgtoszenia zostanie
obnizona o 400 zt netto na osobe.

Zapraszamy do jak najszybszego dokonania rezerwacji miejsca w Programie.

Liczba dostepnych miejsc: w Programie przewidujemy udziat maksimum 16 uczestnikow, dlatego kolejnos¢
zapisu zalezna jest od kolejnosci zgtoszenia, popartego przelewem optaty wpisowej w ciggu 24 godzin

od dnia zgtoszenia. Niezaleznie od terminu zgtoszenia kwota optaty wpisowej wynosi 550 PLN + 23% VAT
za osobe.

Pfatnosc¢ za catos¢ Programu bedzie realizowana na podstawie faktury VAT wystawianej po kazdej
7 sesji, gdzie optata wpisowa zostanie potrgcona z pierwszej faktury.

Przelew optaty wpisowej w wysokosci 550 PLN netto za osobe prosimy przekazac na konto:
INSL Sp. z 0.0., ul. Akacjowa 104A, 05-080 Koczargi Stare
IDEA Bank, nr 44 1950 0001 2006 0013 2797 0002

Prosimy wpisac w tytule przelewu: SPP — ilos¢ uczestnikéw — Nazwa Firmy

ZAPRASZAMY PANSTWA SERDECZNIE
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