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PROGRAM SZKOLENIA

Szkolenie jest prowadzone w formie warsztatu wypetnionego ¢wiczeniami. Uczestnicy
zdobedg umiejetnos¢ precyzyjnego planowania dziatan sprzedazowych i doboru argumentagiji
dla zrdznicowanych rynkéw europejskich. Waznym punktem szkolenia jest zbudowanie
$wiadomosci uczestnikdw w zakresie adekwatnego konstruowania elementéw oferty. Moduty
szkolenia uwzgledniajg specyfike dziatan eksportowych polegajacg na indywidualnym
charakterze pracy dedykowanych do eksportu handlowcdéw. Zadaniem programu jest
uruchomienie wspOtpracy pomiedzy poszczegdlnymi uczestnikami, prowadzacej do
budowania zaufania zagranicznych klientéw do polskich produktdw z branzy budowlane;j.

Cele szkolenia

- Uswiadomienie uczestnikdw roznorodnosci rynkéw i klientow

- Dostarczenie umiejetnosci doboru argumentéw do poszczegdinych rynkéw

- Analiza procesu sprzedazy na rynkach zagranicznych

- Tworzenie przejrzystych i perswazyjnych przekazéw na temat produktu i oferty
- Dostarczenie umiejetnosci radzenia sobie z zastrzezeniami klientéw

- Zbudowanie motywacji do wdrozenia poznanych technik i narzedzi

Zagadnienia poruszane podczas szkolenia

1. Wstep

- Przedstawienie sie uczestnikéw, organizacja zaje¢, przedstawienie programu i zasad
wspOtpracy

- Rozgrzewka wprowadzajgca w konwencje zajec

2. TOTEM — ¢wiczenie

- podziat na zespoty

- praca w grupach

- prezentacja

- podsumowanie

Celem c¢wiczenie jest otwarcie wspdtpracy miedzy uczestnikami integracji. W ramach
¢wiczenie uczestnicy poznajg swoje silne strony, docenig réznorodnosé, ktéra bedzie
stanowita istotne wsparcie w catej pracy warsztatowe;j.

3. Preferencje indywidualne — ¢wiczenie

- rozdanie materiatow

- wybdr indywidualny

- wybor grupowy z uzasadnieniem (oficer, restaurator, urzednik)

- prezentacje grup

- przeniesienie doswiadczen do rynku miedzynarodowego

Modut otwierajgcy dyskusje na temat réznorodnosci. Wpierwszej czesSci uczestnicy wezmg
udziat w éwiczeniu spoza ich biznesowej specyfikacji, ktére pozwoli im odczuc réznorodnosci
preferencji i argumentacji. Dzieki temu zrozumieja, jak bardzo istotna jest diagnoza
oczekiwan klientow eksportowych i w konsekwencji dobér dopasowanych argumentow.
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4. Cechy rynkow europejskich

- prezentacja

- dyskusja moderowana

- wnioski

W tej czesci szkolenia uczestnikom zostanie przedstawiona prezentacja, dostarczajgca wiedzy
z zakresu cech charakteryzujgcych poszczegdlne rynki europejskie. Wiedza bedzie przydatna
dla opracowania w kolejnym module map oczekiwan i argumentacji dla poszczegdlnych
rynkow w branzy okiennej.

5. Mapa oczekiwan

- przekazanie instrukcji materiatow do poszczegdlnych zespotow

- praca w grupach (np. Niemcy, Szwecja, Wtochy)

- dobdr argumentaciji dla poszczegdlnych rynkéw

- prezentacja na forum

- wnioski

Zadaniem uczestnikéw jest zdefiniowanie specyficznych oczekiwan klientéw z danego kraju i
dopasowanie adekwatnej argumentacji. Jest to kluczowy modut, dzieki ktdremu uczestnicy
zdobedg umiejetnos¢ swiadomego doboru i tworzenia argumentacji i przewag swojej oferty
dla poszczegodlnych rynkéw zagranicznych.

6. Trekianie — ¢wiczenie r6znorodnosci

- podziat na 2 zespoty

- rozdanie instrukcji i rekwizytow

- I etap: projektowanie i planowanie

- IT etap: realizacji

- I1I etap: wnioski i odniesienie do sytuacji biznesowej uczestnikow

W realizacji sprzedazy na réznorodnych rynkach wazny jest nie tylko dobdr argumentaciji, ale
réwniez zrozumienie odmiennych sposobéw komunikacji. Cwiczenie uéwiadamia koniecznosé
uwzglednienia charakteryzujgcych klienta styldw komunikacyjnych i sktada na handlowcu
odpowiedzialno$¢ za czytelny przekaz.

6. Proces dochodzenia do kontraktu

- okreSlanie etapow

- okreslanie celéw dla poszczegodlnych etapow

- techniki realizacji poszczegdlnych etapéw

- wskazanie istotnych rdznic w realizacji etapdw na poszczegdlnych rynkach zagranicznych
Dziatania handlowcdw pracujgcych samodzielnie czesto majg charakter chaotyczny. Jednym
z pierwszych punktdw poprawiajgcych ich efektywnosc¢ jest okreslenie procesu pozyskiwania
kontraktdw. Dzieki realizacji tego modutu uczestnicy okreslg zestaw dziatan prowadzacych do
sukcesu.

7. Badanie rynku
- zrédta informacji
- sposdb selekcji
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W tej czesci uczestnicy wspodlnie okreslg dostepne i nieformalne sposoby wyszukiwania
potencjalnych klientéw.

8. Deklaracja potencjatu

- definicja i przyktady deklaracji potencjatu

- fakty do deklaracji potencjatu

- ¢wiczenie deklaracji w podziale na rynki

W tym module uczestnicy zdobedg $wiadomos¢ dotyczacg prezentowanych przez nich firm i
produktdw. Dzieki ¢wiczeniom i scenkom nabiorg wprawy w angazujgcym klienta
prezentowaniu swojej firmy.

9. Sondowanie potrzeb
- badanie oczekiwan,

- badanie sytuacji

Dzieki Metodzie Pytan Otwartych uczestnicy nabedg umiejetno$¢ uzyskiwania informaciji
technologicznych pozwalajgcych zbudowac oferte, ale réwniez bedg potrafili zrozumieé
biznes klienta, tak aby prezentowane argumenty nie staty w sprzecznosci z jego
preferencjami.

10. Metody uswiadamiania potrzeb

- Lejek truizméw

- Metoda Sokratesa

- Cwiczenia

W oparciu o wczesniejszg wiedze uczestnicy bedg ¢wiczyli metody prowadzenia rozméw z
klientami, ktorych celem jest uswiadomienie potrzeby uzupetnienia oferty i dodatkowe,
dopasowane do sytuacji klienta rozwigzania. Modut bedzie prowadzony w oparciu o krétkg
dyskusje moderowang, pofaczong z wykladem, nastepnie trener za kazdym razem
zademonstruje technike, a na koncu uczestnicy bedg wielokrotnie ¢éwiczyli rozmowy z
klientami.

11. Perswazyjny format sprzedazy
- PCK (potrzeba, cecha, korzysc)

- rozwiniecie w PFS (sytuacja, propozycja, mechanizm, korzysci, zamkniecie)

- odniesienie do procesu

- PFS w odniesieniu do dodatkowych elementdw oferty

- ¢wiczenia

W tej czesci szkolenia uczestnicy poznajg metodologie PCK i PFS. Znajomo$¢ perswazyjnych
metod umozliwi przekazanie informacji o ofercie w sposdb sktaniajgcy do zakupu
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12. Pokonywanie zastrzezen

- lista zastrzezen

- waga zastrzezen cenowych

- kontrargumentacja do zastrzezen cenowych w zaleznosci od szczegdtdw intencji i sytuaciji
klienta

- format Obchodzenia Zastrzezen

- éwiczenia

Zazwyczaj handlowcy obawiajg sie zastrzezen ze strony klienta. Majg takze czasami
sktonno$¢ do ich wywotywania, albo wzmacniania. Z drugiej strony potrafig do$¢ sprawnie
znajdowac¢ kontrargumenty na poszczegdlne z nich. W trakcie tego modutu zostanie
wykorzystana ta wiedza i doswiadczenie, a dzieki dostarczonym narzedziom i formatom
uczestnicy nauczg sie poprowadzic rozmowe z klientem w sytuacji pojawiajacych sie
zastrzezen i zamkng¢ pozytywnie sprzedaz.

14. Etykieta biznesowa

- kluczowe zasady etykiety w biznesie

- etykieta w sytuacjach formalnych i nieformalnych (w biurze i przy stole)

- zasady precedencji

- ¢wiczenia

W ramach tego modutu uczestnicy zdobeda kompetencje, ktére pozwolg im zachowaé
pewnosc siebie w sytuacjach biznesowych

15. Zakonczenie szkolenia

- podsumowanie zdobytej wiedzy

- plan wdrazania nowych umiejetnosci w codziennej pracy
- ankiety i dystrybucja certyfikatow
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INFORMACIE O GM SOLUTIONS

KIM JESTESMY

JesteSmy firmg doradczo - szkoleniowg specjalizujgcg sie
w projektach wdrozenia zmiany, zatozong przez zespdt ludzi
o bogatym doswiadczeniu biznesowym i konsultingowym —
menedzeréw, handlowcéw, psychologdéw. W naszych dziataniach
koncentrujemy sie na  dostarczaniu  niestandardowych,
praktycznych i wysoce efektywnych rozwigzan w formie szkolen,
coachingu i konsultingu.

Konsultanci GM Solutions zdobywali do$wiadczenie w nowej dla
Polski rzeczywistosci gospodarczej, pracujgc dla renomowanych
firm z wielu branz, takich jak FMCG, nowoczesne technologie,
farmacja, finanse, bankowosc.

Naszg misjg jest budowanie przewagi konkurencyjnej naszych
klientdbw poprzez dostarczanie im rozwigzan zwiekszajgcych
efektywnos¢ organizacyjng — ludzi, idei, knowhow — w oparciu o
rozwijanie kompetencji i postaw oraz wspieranie w budowaniu
atmosfery sprzyjajacej wyzwalaniu potencjatu.

NASZ SPOSOB DZIALANIA
W ramach realizowanych przez GM Solutions programdw rozwojowych i warsztatow dazymy
do zmiany zachowan, popartej osigganiem mierzalnych rezultatow.

Podstawowym zatozeniem proponowanych przez nas programow szkoleniowych jest wysoki

poziom zaangazowania Uczestnikdw szkolenia, poprzez udziat w szeregu C¢wiczen, zadan,

interaktywnych warsztatow i wspdinych projektéow. Metoda interaktywna angazuje grupe w

dyskusje, wymiane informacji i doSwiadczen. Taki proces dydaktyczny pozwala ograniczy¢ do

niezbednego minimum zajecia teoretyczne i skupi¢ sie na nauce oraz doskonaleniu
umiejetnosci praktycznych, ktore sg przez Uczestnikéw aplikowane w pracy zawodowej
bezposrednio po szkoleniu.

Realizujemy szkolenia oparte zaréwno w 100% o nasze know-how, jak

rowniez takie, ktére projektowane sg we wspdtpracy z klientem

i dopasowywane do wiedzy i standardow funkcjonujgcych w Firmie.

Poza ustugami realizowanymi w Polsce zrealizowaliSmy projekty
PNSA rozwojowe prowadzone w jezyku angielskim w takich krajach jak:
"SALES AWARDS Czechy, Rumunia, Chorwacja, Finlandia dla uczestnikéw z Czech,

Stowacji, Stowenii, Chorwacji, Rumunii, Wegier, Szwecji i Finlandii.

\ITI}A&»L“JRE{‘}T GM Solutions jest laureatem kategorii Trener Sprzedazy 2008

9 0 ( & Wwkonkursie Polish National Sales AwaDS.

Doswiadczenia z zakresu sprzedazy

i zarzadzania znajdujg swoje ujScie takze w ramach

studidw podyplomowych w kierunku ,Zarzadzanie

Zespotem Sprzedazy”, realizowanych przez GM Solutions,

wspolnie z Akademig Leona Kozminskiego.
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NASI KLIENCI

Adad Telecom KappAhl Ramirent Scaffolding
Agmar Telekom Kompania Piwowarska Ramsat

ARS Altmann Kordal Rato

AVIVA Commercial Union Kruger Roto Frank
Axellus Liberty Direct Sagrus

BNP Paribas Fortis Link SANMAR
Bonus Link 4 Sanofi-Aventis
Bosch Lubella SC Johnson
British American Tobacco MAN Roland Securitas
Budmat Marpeto Synergis
Camp America mConnect Sniezka

Carlsberg Polska
Castrol

Ministerstwo Srodowiska
mTel

Telekomunikacja Polska
Telkom-System

Danone Nordics Nagler & Company Nicols Poland Tell
Danone Polska North Coast T-Net

Dell Optimo Totolotek
Dom Development PARP TU Europa
Dorken Delta Folie Polska Paso - Trading Valeo
Dorken Delta Folie Ukraina Pharma Nord Valvex

EMES PKO BP Vattenfall Heat Poland

ERA Polcard Vattenfall Poland

Esselte Polpharma Vattenfall Trading Services
Europejski Fundusz Leasingowy Polkomtel Wagner

First Data Pratt & Whitney Kalisz Wikana

Foodcare PTK Centertel Wyborowa

Grupa Kolastyna Purzeczko Grupa Securitas Zdrovit

GTI PzU SA ZOS Centrum Doskonalenia
HDS Ramirent Nauczycieli

Kalmar Zywiec Zdréj
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