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RAFAL JUDEK
TRENER SPRZEDAZY, DORADCA | KONSULTANT

W pracy trenerskiej skupiony na dziataniu oraz ,efekcie
konncowym” szkolenia. Pracujac na sali zaczyna od postawienia
pytania; ,Jak moge sktoni¢ Cie do dziatania?”

Dlaczego? Poniewaz, dzisiaj, zbyt czesto zdarza sie, ze klient B2B
jest lepiej przygotowany do kupowania niz handlowiec do sprzedawania. Rozumie, ze tradycyjne
sposoby zdobywania klienta sg juz mato efektywne.

Zawsze wykorzystuje do pracy narzedzia; kwestionariusz styléw zachowan DISC oraz szereg
diagnostycznych narzedzi, poniewaz one niosg za sobg te wiedze, ktérej nierozwaznie jest nie
doceniac.

Kazdg prace z klientem zaczyna od poznania dobrych praktyk sprzedazowych, standardéw pracy
oraz audytow procesdw i umiejetnosci.

Czym sie wyrdznia na tle innych trenerow:

e W sprzedazy od ponad 20 lat, m.in. w Gillette, Duracell, Hexelline, Herbapol, TP S.A, Orange.
Pracowat na stanowiskach handlowych i menadzerskich.

e Swoja prace opiera na twardych danych na temat umiejetnosci handlowych i menadzerskich
(wykorzystuje do pracy rézne kwestionariusze, szczegdlnie na etapie diagnozy)

¢ Ma ponad 5500 godzin pracy na sali szkoleniowej

o Ukonczyt szkote trenerskg Wszechnicy UJ w Krakowie, posiada certyfikat Extended DISC, DISC
oraz Konsultanta Zarzadzania Wiedza w organizacji.

Regularnie pisze artykuty do periodykéw o sprzedazy: Nowa Sprzedaz, As Sprzedazy, Lider
Sprzedazy
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UZYSKANIE SZYBKICH EFEKTOW SZKOLENIA
PO WPROWADZENIU ZMIAN W PRZEDSIEBIORSTWIE

NABYCIE UMIEJETNOSCI PLANOWANIA
SPRZEDAZY W DtUZSZYM OKRESIE CZASU

ZDOBYCIE INFORMACJI JAK DZIAEA DZISIAJ RYNEK
SPRZEDAZY | CO TO DLA MNIE OZNACZA

NAUKA SPRAWDZONYCH METOD .
ZWIEKSZAJACYCH WYNIKI SPRZEDAZOWE

REALNY WZROST KAPITAtU FIRMY NAWET 0 40%

Kiedy...

1. Chcesz poznac¢ najnowsze trendy z branzy handlowej
2. Potrzebujesz rzetelnych i sprawdzonych narzedzi do pracy z klientem
3. Brak Ci pomystéw i sposobow na nowa, szybsza, skuteczniejsza sprzedaz

TO SZKOLENIE JEST DLA CIEBIE!

Cel szkolenia
e Poznanie przez uczestnikdw kompletnego systemu zasad, ktérych zastosowanie
umozliwi staty doptyw nowej sprzedazy

Grupa docelowa:

e Dyrektorzy, Managerowie i Kierownicy zarzadzajacy dziatami handlowymi

e Pracownicy i zespoty sprzedajace produkty lub ustugi, pozyskujace klientéw
(handlowcy, akwizytorzy, sprzedawcy) pracownicy kontaktujgcych sie z klientami,
dziatéw obstugi klienta
Osoby odpowiedzialne za pozyskanie nowych klientéw, projektujgcy nowe
strategie dziatania na rynku, budujacy bazy potencjalnych odbiorcow
Przedsiebiorcy poszukujacy nowych metod zaistnienia na rynku
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PROGRAM
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9:00 Rejestracja Uczestnikow i poranna kawa

9:30 MODULI
1. Czym jest prospecting i do czego stuzy?
2. Jak sie zabra¢ do skutecznego zaplanowania zdobycia nowych klientéw?
3. Scenariusz telefonicznej rozmowy prospectingowej, ktéra omija ,NIE” klienta - umawianie spotkan
z klientami.
4. Co daje zadawanie pytan? - pytania jako najlepszy pomyst na efektywna komunikacje.
5. System kupowania klienta.

10:50 Przerwa na kawe

11:00 MODULII
6. Obiekcje/zastrzezenia klienta - czym sa?
7. Jak sobie radzi¢ z najczesciej pojawiajgcymi sie obiekcjami? (unikanie vs. ,zbijanie obiekcji”)
8. Obiekcje klienta i sposoby radzenia sobie z nimi - algorytm MUS.9.
9. Kwestionariusz Thomasa-Kilmanna - radzenie sobie w sytuacjach trudnych
10. Czego oczekuje dzisiaj od Handlowca klient B2B?
a. Rozwijanie horyzontow myslowych klientéw
b. Budowanie synergii z klientami
c. Odrywanie potrzeb i ,wgryzanie sie” w nie odpowiednimi pytaniami
13:00 Lunch

13:45 MODULIII
11. Trudny klient - kim jest? Model oparty o style zachowania DISC, jako prosty sposéb rozpoznawania
typow klienta (ich styléow zachowania):
a. Trudny klient w modelu DISC - jak rozpoznac?
b. Sposéb komunikacji z trudnym klientem
12. ,Zamykanie sprzedazy” - czym jest? - test ,Moje nastawienie do zamykania sprzedazy”

15:00 Przerwa na kawe

15:15 MODULIV
13. Czym jest Follow-up, etapy i zasady follow-up, jako narzedzia wspierajacego proces zdobywania
nowych klientéw i utrzymywania z nimi kontaktéw, ocieplania ich i edukowania
14. Zasady budowania zainteresowania klienta w pisaniu e-maili (BAB, SAP, BYFT, inne).
15. LinkedIn jako sprawdzone narzedzie poszukiwania prospectow: a. Personal statement
a. Jak w 30 dni zdoby¢ 1500 znajomych?
b. Zasady pisania skutecznych zaproszen
c. Jak pisa¢, aby ,angazowac” prospectow?
d. Zasady skutecznego follow-up Stowa - klucze w odmawianiu, ktére pozwolg zachowa¢é
dobre relacje w biznesie

16:15 Zakonczenie szkolenia i wreczenie Uczestnikom certyfikatow
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BENEFITY

pobieranie materiatdw w wers;ji elektronicznej
kameralne grupy

8 godzin szkoleniowych

lunch i przerwy kawowe (w cenie)

certyfikat uczestnictwa

KONTAKT W KWESTIACH
MERYTORYCZNYCH

NATALIA PIASECKA

Trainings Organization Specialist
Trainings Department

T: +48 22 379 29 40

e-mail: n.piasecka@mmcpolska.pl

Criodn@

Warsaw
Trade
Tower

orpenot

MMC Polska jest niezaleznym organizatorem spotkan biznesowych w Polsce. Spétka organizuje
szkolenia, warsztaty oraz konferencje dedykowane specjalistom, kadrze menadzerskiej oraz
zarzadom wiodacych firm w Polsce. Szkolenia i warsztaty prowadzone s3 przez znanych praktykéw,
ekspertéow posiadajacych wieloletnie doswiadczenie w swojej branzy. Konferencje maja charakter
miedzynarodowy, skupiajg petna reprezentacje rynku, zaréwno firm, jak i administracji centralnej
i regulatora. MMC Polska organizuje réwniez szkolenia zamkniete w petni dopasowane do potrzeb
klientow. Efektem organizowanych wydarzen jest podniesienie kwalifikacji pracownikéw, zdobycie
wiedzy praktycznej oraz zwiekszenie przewagi konkurencyjnej. Wspétpracujemy m.in. z: Orange,
T-Mobile, Play, Polkomtel, PKN ORLEN S.A, PGNIG, Tauron Polska Energia, Hawe SA, Emitel, KPMG,
PwC, E&Y, Deloitte, UKE, URE, KNF, PKO BP, PEKAO SA, PZU, NBP, Asseco Poland, Intel, Comarch.

REJESTRACJA UCZESTNICTWA

A PATRON MEDIALNY
zgloszenia@mmcpolska.pl

HXIX> CcAPITALETV

way to sell



