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OPIS WARSZTATOW

Jezeli stale prowadzisz sprzedaz telefoniczng lub jest to jedynie wymog sytuacji, warto zastanowic sie
nad kilkoma pytaniami:

e Jak rozpoznac wiasciwy moment na kontakt i wzbudzic zainteresowanie juz na poczatku rozmowy?
e Jak zbudowac w trakcie rozmowy telefonicznej zaufanie klienta i wzbudzi¢ jego zaangazowanie?
e Jak uniknac obiekgji i doprowadzic do finalizacji nie schodzac z ceny?

Na szczescie, dzieki miedzy innymi badaniom Neila Rackhama dysponujemy obszerng wiedza
odnosnie zachowan, ktore naprawde sprawdzajg sie w sprzedazy . Wiemy na jakie etapy nalezy potozyc
nacisk, jakie techniki wykorzystac, w koncu jak zwiekszyc efektywnost samego procesu sprzedazy.
Rozumiemy tez, ze sprzedaz W organizacji biznesowej to element najwazniejszy, ale i najbardziej
wrazliwy na zmiany W otoczeniu. Jedno sie jednak nie zmienia, szczegolnie w sprzedazy B2B. Waga
relacji. Badanie przeprowadzone w 2013 roku przez Deloitte na grupie 150 duzych przedsiebiorstw,
wykazaty, ze najwazniejszym oczekiwaniem wobec dostawcéw nie jest najnizsza cena czy
najkorzystniejsze warunki. Klienci chca, by sprzedawcy rozumieli ich biznes, a ich wzajemne relacje
byty trwate i nacechowane zaufaniem. Z tej perspektywy okazuje sie, ze w sprzedazy dtugofalowej od
ceny wazniejsze s3: wartosc jaka realnie przedstawia produkt oraz relacja jaka taczy dostawce z
klientem. | to zaréwno na poziomie organizacji, jak i poszczegolnych, zaangazowanych w transakcje
0s6b. Do najwazniejszych, prezentowanych podczas warsztatow technik naleza: stuchanie
kontekstowe, coaching klienta, metody lejkowe w badaniu potrzeb, techniki pokonywania obiekcji i
zamykania, bufory i paralaele, storytelling.

Wiele firm szuka dziS mozliwosci rozwijania biznesu poprzez poszukiwanie nowych segmentow i
nowych rozwigzan dla swoich klientow. Informacje od 0séb bedacych najblizej rynku, s kluczowe dia
powodzenia takich projektow. Niestety zdarza sie, ze sprzedawcy z duzym doswiadczeniem nie S3
wystarczajaco zmotywowani do tego typu dziatan prospectingowych. Wolg sprzedawac znane im
rozwigzania i pracowac ze statymi klientami. Przy tak szybko zmieniajacej sie rzeczywistosci jednak
Zaden z obecnie znanych produktow nie bedzie wytwarzany w identycznej formie za kilkanascie Iat.
Zmiany s konieczne, a najlepsze zmiany to te, ktore idealnie odpowiadajg zmieniajacym sie
potrzebom klientow. Regularnie prowadzony prospecting oraz dobry kontakt sprzedawcow z
kluczowymi klientami daje szanse na uzyskanie informacji, ktore moga stanowic o przysziej przewadze
rynkowej firmy.Podstawe merytoryczng programu szkolenia stanowig uznane prace czofowych
autorytetow w dziedzinie sprzedazy takie jak "Sprzedaz metoda SPIN®" Neila Rackhama, “Challenger
Sale” Matthew Dixona, Brenta Adamsona oraz * Selling to win“Richarda Denny. O 1
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KORZYSCI

Uczestnik szkolenia nauczy sie nowych technik i
zmotywuje sie do rozwijania rynku w oparciu o
sprzedaz online. Do najwazniejszych korzysci ze
szkolenia naleza:
o \Wzrost skutecznosci otwierania telefonicznych
rozmow handlowych
¢ Wzrost umiejetnosci wzbudzania zaangazowania
kupca
e Poprawa umiejetnosci komunikacyjnych
uczestnika
o Wzrost responsywnosci sprzedawcy na faktyczne
potrzeby klienta
e Poznanie najlepszych technik lejkowych w
prowadzeniu rozmowy przez telefon
e |epsze radzenie sobie z obiekcjami i
zastrzezeniami klienta
o Wzrost umiejetnosci skutecznego zamykania
sprzedazy przez telefon
o W wyniku powyzszych poprawa osigganych
wynikow sprzedazowych
e \Wzmocnienie proaktywnej postawy i
Zaangazowania w realizacji codziennych zadan.
Program szkolenia zostat zaprojektowany wedfug
najlepszych praktyk uczenia 0sob dorostych
Z uwzglednieniem aspektow psychologicznych,
spotecznych i roznic indywidualnych. Wyznaczniki
jakosci szkolenia to:
o Szkolenie prowadzone jest w ponad 50%
metodami warsztatowymi
e Szkolenie prowadzi ekspert z ponad 15 letnim
doswiadczeniem w prowadzeniu zespotow
sprzedazowych




OD UCZESTNIKA

Panie Piotrze, czym zajmuje sie PK Components?

JesteSmy polskim  dystrybutorem surowcow do produkcji - suplementéw
diety oraz dla przemystu spozywczego. Naszg wizytowka jest stabilna pozycja
na rynku, zaufanie Klientow oraz kompleksowa oferta faczaca doradztwo i sprzedaz
W rzetelne partnerstwo biznesowe. Mysle, ze dzieki temu zajmujemy pozycje lidera
W naszej branzy.

Dlaczego zdecydowat sie Pan na wdroZenie sprzedazy NASM™ w swojej firmie?

Bardzo spodobata mi sie koncepcja nieagresywnego pozyskania klientow, poprzez
tworzenie i komunikowanie wartosci. 0d samego poczatku W biznesie
preferowatem takie podejscie. Gdy moj dziat sprzedazy rozrost sie do kilkunastu
0S0b, poczutem potrzebe zaimplementowania moim pracownikom takiego wtasnie
paradygmatu wartosci. Przeanalizowatem waszg oferte i zdecydowatem sie na cykl
szkolen ze sprzedazy nieagresywnej. W sumie caty projekt trwat prawie dwa lata.

Jakie efekty przyniosty te szkolenia

Bardzo pozytywne. (o prawda na poczatku wyniki jeszcze nie byty takie
spektakularne. Nowe techniki musiaty wejsc nam w krew. Jednak po jakims czasie
zaczelismy wygrywac prawie kazde negocjacje i zamykac 90 % transakcji. Wzrost
sprzedazy rok do roku zamknat sie liczbg 30% co przy wzrostach okoto 15%
W poprzednich latach jest podwojeniem trendu.

Czy polecitby Pan nasze szkolenia innym rozwijajacym sie firmom?

Tak. Zadecydowanie i to nie tylko rozwijajacym sie!

Fragment wywiadu Izabeli Zurawskiej z Piotrem Kciukiem, prezesem PI(V(’

components
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PROGRAM*

9:00-09:20 Wprowadzenie do szkolenia
¢ Przedstawienie celow i programu szkolenia
¢ (ele indywidualne uczestnikow
o Pre - test
9:20 - 10:40 Prospecting online
Najwazniejsze zasady efektywnego prowadzenia procesu poszukiwania nowych klientow w
niepewnym i stresujacym srodowisku. Kluczowe zagadnienia:
e Etapy poszukiwania i kontaktu z prospectem
o Segmentacja, profilowanie, kanaty dotarcia do najlepszych prospectow
o Narzedzia wspierajace prowadzenie prospectingu
10:50 - 12:10 Zasady komunikacji online
Przydatne informacje dotyczace tego w jaki Sposob wzbudzac i podtrzymywac zaangazowanie kupca w
rozmowie telefonicznej. Kluczowe zagadnienia:
o Techniki przetamywani lodu w pierwszym kontakcie
¢ ROznice indywidualne w komunikacji - ich rozpoznawanie
o Stowa ktore sprzedajq i zwroty zakazane
12:20 - 13:40 0dkrywanie potencjatu klienta
Praktyczne sposoby na rozpoznanie biezacej svtuacji klienta, odkrycie jego ukrytych potrzeb i
zbudowanie silnej relacji. Kluczowe zagadnienia:
e Stuchanie kontekstowe, a trzy poziomy typowego komunikatu
e Bariery wstuchaniu - jak ich unikngc
e Lejki pytan i pytania odkrywajace - jak formutowac
14:20 - 15:40 Nieagresywna perswazja
Najlepsze techniki przekonywania klienta i domykania sprzedazy. Kluczowe zagadnienia:
o Technika unikania obiekcji poprzez lejek pytan
e (perowanie korzysciami oraz watpliwosciami klienta
e Storytelling - skuteczne narzedzie zmiany paradygmatu klienta
15:40 - 16:00 Podsumowanie
¢ Analiza materiatow zebranych w trakcie szkolenia
e Post - test
e Rozdanie certyfikatow

*w przypadku szkolenia online oraz szkolenia harmonogram moze sie nieznacznie roznic
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REKOMENDACJE

Niezwykle przydatne szkolenie, Przekonatem sie, ze NASM to

pomogto naszym pracownikom rewelacyjna metoda

lepiej odpowiadac na potrzeby AN ENERN AT EDIE
klientow" klientow"

MONIKA BIEGUN, KOPALNIA SOLI KRZYSZTOF CHMIELOWSKI, DYR.
WIELICZKA REGIONALNY ALLIANZ

,Szkolenie, ktore powinna przejsc ,Doskonate szkolenie z jakiego
kazda osoba zajmujgca sie powinien skorzystac kazdy
sprzedaza lub obstuga klienta." profesjonalny zespot sprzedazy”
KATARZYNA MARCZEWSKA, HOTEL MARIUSZ JAWORSKI - DYREKTOR

PLAZA PARK HANDLOWY INPOST
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PROWADZENIE- RAFAL DUCZYMINSKI

“Coach, trener, konsultant zrzeszony w Ark Skills Corp.Praktyk i analityk procesow sprzedazowych .
Absolwent Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu na kierunku Akademia Przedsiebiorczosci dajacym
szerokie spektrum zarzadzania przedsiebiorstwem oraz zasobami, W tym sitami sprzedazy. Posiada
prawie dwudziestoletnie doswiadczenie w sprzedazy na stanowisku menedzerskim w czofowej
korporacji FMCG w Polsce. Zarzadzat zespotem sprzedazy ztozonym z kilkudziesieciu handlowcow. Moze
pochwalic sie licznymi sukcesami w obszarze wprowadzania nowych, innowacyjnych produktow,
tworzenia nowatorskich scenariuszy rozmow z klientami oraz realizowania ambitnych targetow. Brat
udziat w wielu projektach zwigzanych z budowaniem i wprowadzaniem na rynek programow
lojalnosciowych. Byt odpowiedzialny za wprowadzenie nowej platformy systemowej programu do
codziennej pracy dla dziatu sprzedazy dla kilkuset pracownikow firmy. Wieloletnia praktyka
menedzerska zaowocowata szerokim wachlarzem doswiadczen , zachowan, praktycznych technik
Zwiekszania sprzedazy na nieustannie zmieniajacym sie rynku. W praktyce menedzerskiej stosowat
ewoluujace metody zarzadzania , zasady partnerskie w relacjach z pracownikami i klientami oraz na
biezaco patrzyt w przysztosc chcac byc zawsze o krok przed zmiang. Zwolennik nieagresywnego, ale
petnego zaangazowania i kompetencji podejscia do sprzedazy. W wolnym czasie stara sie zbierac Sity i
pomysty oddajac sie sportom zimowym , turystyce rowerowej, a takze fotografii.
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PROCES SZKOLENIA

Projekty rozwojowe z dobrze zaplanowanymi dziataniami okoto-szkoleniowymi wyrozniajg sie
wydtuzeniem okresu pozytywnej motywacji uczestnikow oraz wiekszym wzrostem i stabilnoscia
rozwijanych kompetencji. Dzieki systemowemu dziataniu kazdy uczestnik wspierany jest w procesie
Zmiany przez okres minimum jednego miesigca. Co wiecej, na zyczenie, dziat HRM otrzymuje istotne
informacje 0 grupie i poszczegolnych uczestnikach szkolenia oraz praktyczne wskazowki co do
dalszych dziatan.

Wyniki

Analiza
mikro
Polityka Standardy

Analiza makro

Program

Proces szkolenia

Informacja

Szkolenie
wiasciwe

Logistyka

Materiaty

AT Ewaluacja

M
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WARUNKI

W ramach szkolenia otwartego zapewniamy:
o Materiaty szkoleniowe stanowigce kompendium wiedzy
¢ Badanie potrzeb kazdego uczestnika
¢ Prace indywidualng z trenerem - grupa szkoleniowa nie wieksza niz 12 0sob
o (ertyfikat w jezyku angielskim dla kazdego uczestnika oraz suplement

W ramach szkolenia zamknietego dodatkowo zapewniamy:
e (onsulting z dziatem HR
o Wywiad z managerem prowadzacym zespot
Ankiete z kazdym uczestnikiem szkolenia
Dopasowanie programu do potrzeb i branzy organizacji
Prace na cwiczeniach zblizonych do realnych wyzwan uczestnikow
Asyste trenera - 4 tygodnie po szkoleniu
Krotki raport po szkoleniu ze wskazaniem dalszych dziafan
o 7adowolenie uczestnikow, srednia z ankiet to zawsze powyzej 4,8 wskali1-5

Inwestycja:
e |dziat w szkoleniu stacjonarnym / za uczestnika - 990 zf + VAT
e Udziat w szkoleniu otwartym online /za uczestnika - 495 zt + VAT
e Szkolenie zamkniete, stacjonarne, z dedykowanym programem - 6 500 zf +VAT
¢ Szkolenie zamkniete, online, z dedykowanym programem - 3 250 zt +VAT

Najblizsze edycje szkolen znajdziesz na https://ark-skills.com/

Kontakt:

Izabela Zurawska
e (- +48723 347350
e ¢ jza@korporacja-arka.pl

ARK SKLSCORP
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DLACZEGO ARK - SKILLS?

0d 2010 roku mamy przyjemnosc towarzyszy¢ naszym klientom w emocjonujacej wyprawie po nowe
kompetencje. Nie jestesmy wytacznie kolejng firma szkoleniowg lecz grupg trenerow - praktykow,
pragnacych wyniesc standard ustug szkoleniowych w Polsce na nowy poziom. Wszyscy wywodzimy

Sie z biznesu, pracowalismy w duzych korporacjach lub budowalismy wtasne firmy. Mamy

pasje, wiedze i doswiadczenie, ktorymi pragniemy dzielic sie z innymi. Wszyscy jestesmy trenerami
Z zamifowania, dlatego w kazde dziatanie wktadamy serce. We wszystkich projektach kierujemy sie
trzema wartosciami, ktore tworza akronim ARK:

e Ajak Attitude - proaktywna, prorozwojowa i pozytywna postawa
e Rjak Responsibility - odpowiedzialnosc w kazdym dziataniu
e [jak Knowledge - merytorycznosc, oparcie w sprawdzonych teoriach i uznanych badaniach

Nasze wieloletnie doswiadczenie wskazuje, ze uczenie 0seb dorostych nie jest procesem tatwym. Aby
zagwarantowac zadowolenie uczestnikow, a przede wszystkim trwatg poprawe ich kompetencji
pofozylismy nacisk na jakos¢ programu i prowadzenia. Te jakos¢ zapewnia kilka istotnych przewag
konkurencyjnych:

o Wszyscy trenerzy sg absolwentami prestizowych kursow lub studiow trenerskich

o Wszyscy trenerzy majg bogate doswiadczenie biznesowe i unikalng wiedze w swojej specjalizacji
e Kazde szkolenie poprzedzone jest badaniem potrzeb i analiza kompetencji kazdego uczestnika

e Program szkolenia jest kazdorazowo dopasowany do specyfiki, branzy i polityki organizacji

e Pracujemy w matych grupach, co zapewnia indywidualny kontakt trenera z uczestnikami

e Programy zaprojektowane s3 zgodnie z najbardziej efektywna metoda uczenia (cyklem Kolba)

o W trakcie szkolenia pracujemy na trudnych, zetoszonych przez uczestnikow sytuacjach

e Szkolenie prowadzone jest intensywnie, zréznicowanymi metodami warsztatowymi

e Kazdy uczestnik otrzymuje obszerny podrecznik zawierajacy materiaty do dalszej pracy

Do naszych statych klientow nalezg czotowe firmy polskie i miedzynarodowe. Zapraszamy rowniez
Ciebie:)

www.ark-skills.com
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FORMULARZ ZGLOSZENIA

imie i nazwisko

telefon

adres do faktury

e (OSwiadczam, Ze zapoznatam / zapoznatem sie z trescig regulaminu znajdujacego sie pod
linkiem https://bit.ly/2WAkIdc

e \Wyrazam zgode na przetwarzanie przez Korporacja Umiejetnosci ARKA moich danych
0sobowych w postaci imienia, nazwiska i adresu mailowego w celu przesytania informacji
dotyczacych produktow i ustug oferowanych przez Korporacja Umiejetnosci ARKA za pomoca
kanatow komunikacji elektronicznej

data i podpis
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