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Rafat Judek

Trener

W pracy trenerskiej skupiony na dziataniu oraz
.efekcie koncowym” szkolenia. Pracujgc 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.
Rafat rozumie, ze tradycyjne sposoby zdobywania
klienta sg juz mato efektywne.

Zawsze  wykorzystuje do pracy narzedzia:

kwestionariusz styléw zachowan DISC oraz szereg
diagnostycznych narzedzi, poniewaz niosg one za sobg
te wiedze, ktérej nierozwaznie jest nie doceniac.

Kazdg prace zklientem zaczyna od poznania dobrych praktyk
sprzedazowych, standardéw pracy oraz audytédw procesow i
umiejetnosci.

Czym sie wyréznia na tle innych treneréw:

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

*  Swojg prace opiera na twardych danych natemat umiejetnosci handlowych
i menadzerskich (wykorzystuje do pracy rozne kwestionariusze, szczegdlnie na etapie
diagnozy).

* Ma ponad 5500 godzin pracy na sali szkoleniowej.

« Ukonczyt szkote trenerskg Wszechnicy U) w Krakowie, posiada certyfikat Extended DISC,
DISC oraz Konsultanta Zarzgdzania Wiedzg w organizacji.

« Regularnie pisze artykuty do periodykéw o sprzedazy: Nowa Sprzedaz,
As Sprzedazy, Lider Sprzedazy.
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Korzysci dla uczestnikow:

« praca na studium przypadku, ktéry umozliwi rozwiniecie takich
kompetencji jak:
» planowanie dziatan strategicznych w sprzedazy

ustalanie kluczowych parametréw sukcesu

» twolrcze generowanie nowych rozwigzan
» negocjacje i umiejetnosc¢ sprzedania i obrony wtasnych
pomystow
I . poznanie najwazniejszych narzedzi w pracy menadzera

sprzedazy

* poznanie zasad skutecznego prospectingu

* nabycie umiejetnosci oceny potencjatu handlowcoéw
i rozwoju ich kompetencji sprzedazowych

« nauka oceny wskaznikow sprzedazowych, ktére pozwolg na
obiektywng ocene efektywnosci dziatan handlowca

M

Cel warsztatu:

Doskonalenie  umiejetnosci  pozwalajgcych  na  skuteczne
kierowanie zespotem sprzedazowym oraz poznanie narzedzi,
ktére stuzg skutecznemu zarzgdzaniu codziennymi aktywnos$ciami
sprzedazowymi handlowcow.

— Metody pracy:
praktyczne podejscie do zagadnienia, bez zbednej teorii
« maksymalnie uproszczenie i przekazanie wielu cennych,
bezposrednich wskazéwek od prowadzgcego
* pracaw grupach
« studium przypadku
+ dyskusja

Szkolenie dedykowane:

+ Dyrektorom, Managerom i Kierownikom zarzgdzajgcym
dziatami handlowymi

* Pracownikom i zespotom sprzedajgcym produkty lub ustugi,
pozyskujgcym klientéw (handlowcy, akwizytorzy, sprzedawcy)
pracownicy kontaktujgcych sie z klientami, dziatéw obstugi
klienta

* Osobom odpowiedzialnym za pozyskanie nowych klientow

i projektujgcym nowe strategie dziatania na rynku

Rejestracja uczestnictwa: zgloszenia@mmcpolska.p
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PROGRAM

9:00 Rejestracjai poranna kawa
9:30
.Przyjgtes propozycje pracy w duzej i znanej na rynku firmie w branzy telco. Twoim zadaniem, jako

dyrektora ds. sprzedazy w salonach wtasnych jest:

+ doprowadzenie do tego, aby obszar, ktérym kierujesz realizowat regularnie cele sprzedazy
w waznej dla firmy ustudze. Obecnie te cele realizowane sg na 50%.

* zajecie za 6 miesiecy, co najmniej 3 miejsca w ogélnopolskim rankingu sprzedazy najwazniej-
szej ustugi i utrzymanie sie w medalowej trojce przez kolejne miesigce.
Obecne miejsce - 21 to ostatnie w rankingu.”

Rozbudowane studium przypadku zostanie wystane uczestnikom przed szkoleniem. Na szkoleniu
zadaniem bedzie przygotowanie w grupach swojej strategii i przedstawienie jej. Pomysty bedg ma-
teriatem, ktory bedzie mozna w sposob kreatywny wykorzystac w dalszej czesci pracy.

11:30 Przerwa kawowa

11:45
« Moja matryca potrzeb - jakiej wiedzy potrzebuje ja jako szef? Jakie juz posiadane umiejetnosci
planuje rozwijac¢?
Test zdrowia dziatu handlowego
* Prospecting jako narzedzie zdobywania nowej sprzedazy
* Brief'y z pracownikami - zasady
Pytania do zadania handlowcowi przed wizytg u nowego klienta
+ Zasady przygotowania efektywnego spotkania sprzedazowego
Rekrutacja handlowcéw i pytania behawioralne

13:30 Przerwa na lunch
14:30

* Najwazniejsze wskazniki dziatan sprzedazowych dla tych grup
* ,Arkusz Superwizji” umiejetnosci - co powinien zawierac i jak z niego korzystac?
15:00 Przerwa na kawe

15:15
« Spotkania planujgce wyniki
* Wspdlne prace w terenie - zasady

16:30 Zakonczenie szkolenia i wreczenie certyfikatéow
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BENEFITY

+ pobieranie materiatéw
w wers;ji elektronicznej

+ kameralne grupy
+ 8godzin
szkoleniowych

+ lunchiprzerwy
kawowe

« certyfikat
uczestnictwa
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KONTAKT W KWESTIACH
MERYTORYCZNYCH

NATALIA PIASECKA

Trainings Organization Specialist
Trainings Department

T:+48 22 379 29 40

e-mail: n.piasecka@mmcpolska.pl

Cntodn@
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o ADRES SZKOLENIA:
Centrum Konferencyjne
Golden Floor Tower
P - budynek Warsaw Trade Tower ul.
' Chtodna 51

00-867 Warszawa

MMC Polska jest niezaleznym organizatorem spotkan biznesowych w Polsce. Spotka organizuje
szkolenia, warsztaty oraz konferencje dedykowane specjalistom, kadrze menadzerskiej oraz
zarzagdom wiodgcych firm w Polsce. Szkolenia i warsztaty prowadzone sg przez znanych praktykéw,
ekspertéw posiadajgcych wieloletnie doswiadczenie w swojej branzy. Konferencje majg charakter
miedzynarodowy, skupiatjg petng reprezentacje rynku, zaréwno firm, jak i administracji centralne;j
i regulatora. MMC Polska organizuje rowniez szkolenia zamkniete w petni dopasowane do potrzeb
klientéw. 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.
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