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o szkoleniach

[ Sukces firmy na konkurencyjnym rynku towaréw i ustug zalezy przede
wszystkim od atrakcyjnosci produktu oraz zaangazowania i umiejetnosci
handlowcow. W niemniejszym stopniu o sukcesie decyduje profesjona-
lizm wszystkich osoéb, ktére kontaktujg sie z klientami w ramach obstu-
gi przed i posprzedaznej oraz tych, ktérych praca ma wptyw na ksztatt
oferty, strony internetowej i wizerunek firmy.

[ Autorski program AGREEMENT® to cykl specjalistycznych szkolen zapew-
niajacych zdobycie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji na tych wszyst-
kich stanowiskach pracy, gdzie zrozumienie i zaspokojenie potrzeb klien-
ta decyduje o sukcesie w sprzedazy.

[l Program szkolen, ktérego skutecznos¢ potwierdzaj referencje i wzrost
sprzedazy wspotpracujacych z nami firm, powstat na podstawie specja-
listycznej wiedzy z zakresu zarzadzania i socjologii oraz 18-letnich do-
Swiadczen w sprzedazy, zarzadzaniu zespotem handlowcéw i w prowa-
dzeniu szkolen na rynku polskim i europejskim.

Jezeli pozwolicie
Panstwo, abysmy
przekazali Waszym
Pracownikom

nasza wiedze

i doswiadczenie,

to zainwestujecie

w partnera, ktory

Z pasjq nauczy ich jak
sprawi¢, by Klient byt

zadowolony, a Firma
przynosita zyski.

cel szkolen

B Giéwnym celem jest rozwéj kompetencji zawodowych pracownikéw poprzez pod-
niesienie poziomu ich wiedzy i umiejetnosci z zakresu rozpoznawa-
nia potrzeb i oczekiwan klienta, prezentowania oferty, obrony ceny
i negocjacji, profesjonalnej obstugi klienta w kontakcie bezposrednim,
telefonicznym i poprzez sie¢ internetowg oraz zarzadzania sprzedaza
i zespotami handlowcéw, czego skutkiem stang sie nie tylko jednora-
zowe transakcje, lecz bLUGOFALOWA WSPOLPRACA Z KLIENTEM.

[ | Zaangazowanie i wspolny cel wszystkich pracownikéw firmy w potaczeniu z wartoscio-
wym produktem to nic innego jak svnercia, ktéra pomnaza zaréwno
szanse, jak i efekty sprzedazy, a jej osiggniecie jest drugim, niemniej
waznym, celem naszych szkolen.

Efektem bedzie zmiana postaw, nowe
umiejetnosci pracownikdéw oraz nastawienie
na wartos¢ obstugi i korzysci z oferowanego

produktu, ktére gwarantujg przewage nad
konkurencja i wyniki w sprzedazy, a to oznacza
bezpieczenstwo dla Twojej Firmy.
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proces szkoleniowy

Program AGREEMENT® dotyczy wielu aspektéw sprzedazy
i skierowany jest do szerokiej grupy pracownikéw, dla kt6-
rych szkolenie przestaje by¢ jednorazowym wydarzeniem,
a staje sie procesem rozwojowym. Proponujemy Panstwu
szkolenia dla nastepujacych dziatéw:

Dziat Kadr

+Jak zatrudniac¢ efektywnie? Rekrutacja i selekcja pracownikéw”

Dziat Handlowy - sprzedawcy i handlowcy

12 krokoéw procesu sprzedazy, czyli sprawdzony sposéb na sukces”

+Aktywny Sprzedawca, czyli sita motywacji”

»Style Zachowan, czyli jak zrozumie¢ klienta”

+Prezentacja, czyli jak wzbudzi¢ emocje i zdoby¢ zaufanie klienta”

.Negocjacje, czyli jak wymienia¢ wartosci a nie rozdawac prezenty”

~Budowanie partnerskich relacji z klientami”

JTelemarketing”

Recertyfikacja Agreement® 12 krokéw procesu sprzedazy”

@greement - e-learningowa wersja szkolenia Agreement® 12 krokéw procesu sprzedazy”
Coaching w terenie

Dziat Handlowy — kadra kierownicza i zarzagdzajaca

»Zatrudniaj najlepszych, czyli jak znalez¢ i zatrzymac skutecznego handlowca”
»12 krokoéw procesu sprzedazy, czyli czym zajmujg sie moi handlowcy”
»Zarzadzanie zespotem sprzedazy, czyli tajemnica skutecznego przywddcy”
»Coaching, czyli jak uczyc¢ i wspiera¢ handlowcow”
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Dziat Obstugi Klienta, Serwisu i Reklamagji

,11 przykazan obstugi konsumentki, czyli co dokucza, a co imponuje klientowi”
,Standardy obstugi telefonicznej, czyli jak zachwycic klienta przez telefon”
,Obstuga internetowa, czyli tajemnice klientéw w sieci”

~Reklamacje w zgodzie z kodeksem konsumenta i interesem firmy”

»Style Zachowan, czyli na czym zalezy mojemu rozméwcy”

Dziat Marketingu

~Proces sprzedazy wartosci, czyli jak mysla klienci i handlowcy”
+Wizualizacja korzysci w Internecie, czyli zgadnij kim jestem, a kupie wtasnie
od Ciebie!”

Dziat Handlowy, Obstugi Klienta, Serwisu, Reklamacji i Marketingu

~Autoprezentacja, czyli Swiadome kreowanie wtasnego wizerunku”

,Empatia i asertywnos¢, czyli jak zachowac rownowage w kontaktach z innymi”
~Skuteczna komunikacja, czyli jak osiggna¢ synergie w dziataniu”

»Zmiana i konflikt, czyli jak mysle¢ kreatywnie i rozwigzywac problemy”
»Zarzadzanie czasem, czyli priorytety w moim zyciu i pracy”

»Zarzadzanie stresem, czyli jak zmobilizowac sie do dziatania”

Hurtownicy, dystrybutorzy, partnerzy handlowi

Seminaria motywacyjne ,Po pierwsze korzysci, po drugie ...”

Wszystkie szkolenia, warsztaty i seminaria skupione sg zawsze
na jednym celu, jakim jest sprzedaz i taka obstuga klienta, ktora

zagwarantuje trwata wspodtprace, poprzez zadowolenie klienta,

satysfakcje handlowca i sukces Firmy.
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Oferowane szkolenia sa szkoleniami
zamknietymi, dostosowanymi w pet-
ni do Panstwa branzy i rodzaju dzia-
falnosci. Bo tylko wtedy handlowcy
i pracownicy obstugujacy klientow
uczy sie jak przektadac cechy i zale-
ty produktow Firmy na konkretne
korzysci dla Waszych potencjalnych
i obecnych klientéw, co czyni szko-
lenie przydatnym w pracy i efektyw-
nym w rezultatach.

program
| agendy
szkolen

Ostateczna agenda i ksztatt szkolenia
przygotowywane s zawsze w opar-
ciu o specyfike Panstwa produktu,
rynku i zasad sprzedazy, uwzglednia-
jac korzysci dla Firmy, handlowcoéw,
posrednikoéw i klientéw koncowych.
Tym niemniej na Wasze zyczenie
przeslemy ramowe agendy interesu-
jacych Panstwa szkolen w celu przy-
blizenia tematéw, problemow i za-
gadnien poruszanych podczas zaje¢,
co umozliwi ocene ich przydatnosci.

Dzieki temu, ze specjalizujemy sie w tematyce sprzedazy, tak efektywnie
i z takim entuzjazmem szkolimy wytacznie my.

korzysci ze szkolen

I Szkolenia ucza jak:

dobrac¢ odpowiednich pracownikéw do dziatéw sprzedazy
rozpoznawac potrzeby i wymagania klientéw

zrozumie¢ i dopasowac sie do stylu zachowania klienta

sprawia¢ dobre wrazenie i wywiera¢ wptyw na klienta przez telefon
obstugiwac klientéw zgodnie z Prawem Konsumenckim
nawigzywac trwate relacje partnerskie z klientami

BB szkolenia doskonala:

sztuke myslenia kategoriami korzysci dla klienta i firmy

umiejetnosci prezentacji oferty i jej ceny

skutecznos¢ prowadzenia rozmow i negocjacji handlowych

warsztat pracy i zachowan handlowca

umiejetnosci w zarzadzaniu zespotem i motywowaniu handlowcéw
kreatywnos¢ w tworzeniu wizji produktu i firmy w Swiecie wirtualnym

I szkolenia rozwijaja:

motywacje i zaangazowanie w wykonywana prace

zdolnosci w zakresie komunikacji z klientem i w zespole
asertywnos¢ i profesjonalizm w zakresie efektywnej obstugi klienta
umiejetnosci zarzadzania czasem i wyznaczania priorytetéw
odpornos¢ na stres i sytuacje kryzysowe

samodzielno$¢ w sprzedazy i kierowaniu zespotami

Ksztattowanie
wiasciwych
zachowan
pracownikow
kreuje
pozytywny
wizerunek Firmy,
wzbudzajac
sympatie

i zaufanie do
pracownika,
chec zakupu
produktu

i przywigzanie
do Firmy.

Takie partnerskie
relacje

z klientami
sprawdzaja

sie zarébwno

w tatwych
czasach, kiedy
klienci kupuja
OD PRZYJACIOL
— BO ICH LUBIA,
jak i w ciezkich,
kiedy klienci
KUPUJA OD
PRZYJACIOL

— BO IM UFAJA.
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AGREEMENT® tworza dwaj wspolnicy dr Honorata
Stolarzewicz i mgr inz. Grzegorz Pollak. Jako zatozycie-
k . le firmy i twércy programu, faczymy wiedze z dziedziny
I m ekonomii i nauk spotecznych z wieloletnimi do$wiadcze-
° 4 niami w sprzedazy, kierowaniu zespotami i prowadzeniu
J e S te S my szkolen. Jestesmy autorami szeregu publikacji z zakresu
strategii handlowych, stosunkéw interpersonalnych, mo-
tywadji i zachowan rynkowych. Nasza wiedza i kompe-
tencje poparte sa certyfikatami z miedzynarodowych
uznanych szkolen z zarzadzania i sprzedazy.

Sprzedaz jest procesem, ktdrego kolejne etapy, aby po-
dejmowane dziatania byty skuteczne, traktowane musza
byc¢ jako integralna cato$¢. Program AGREEMENT®

zapewnia taka

Szkolenia prowadzone s3 przez twdrcdw programu i jed-
noczesnie wiascicieli firmy, a wiec osoby, ktére zajmujg CO n a S
sie kontaktem z Paiistwem, dokonuja analizy potrzeb

Firmy i uczestnikéw szkolenia, przeprowadzaja szkolenie 7 2 M
i stuzg konsultacjami po szkoleniu. W ten sposob gwa- Wy rOZ n I a
rantujemy FYITed programu.

Najlepsi pracownicy to ci, ktérzy majac wiedze i pozy-
tywne nastawienie do swojej pracy, zapewniaja klientowi
najwyzszy poziom obstugi i zyski dla Firmy. Bierzemy
EEEER R4 a ich zaangazowanie i profesjonalizm.

Interaktywna forma zaje¢, prowadzonych w technice
»Highly Practical”, oparta jest w 30% na teorii, w postaci
krétkich wyktaddéw przy zastosowaniu analizy
przyczynowo - skutkowej, a w 70% na ¢wiczeniach

m eto d indywidualnych i zespotowych, w postaci samodziel-
nych testéw, dyskusji na forum grupy, prezentacji,
p rowa d Ze n i a scenek rodzajowych, grupowych gier i zadan.
° V4
ZaJ e C Szkolenia prowadzone sg na dwéch poziomach odpo-

wiadajacych wiedzy i doswiadczeniom uczestnikow:
nowym pracownikom przekazuja wiedze i specjali-
zujg ich umiejetnosci; u doswiadczonych pracowni-
kow podnosza kompetencje zawodowe i spoteczne
poprzez kreowanie nawykéw, wymiane doswiadczen
oraz rozwigzywanie probleméw.
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przed
szkoleniem

organizacja
szkolenia

po
szkoleniu

Rozpoczecie szkolenia poprzedza analiza specyfiki
dziatania, pilnych problemoéw i istotnych potrzeb oraz
uzgodnienie oczekiwan obejmujacych agende, metody
i organizacje.

Uczestnicy szkolenia poddani moga zostac ocenie 180°
w oparciu o Arkusze OCENY PRACOWNIKA W postaci testow
samooceny wiasnych postaw i zachowan oraz oceny
kompetencji, a dodatkowo poprzez

@GREEMENT — e-learningowy test wiedzy.

6 — 10 0s6b - liczebnos¢ jednej grupy.

1 - 3 dni szkoleniowe - to w zaleznosci od szkolenia
optymalny czas dla uczestnikdw na przyswojenie sobie
wiedzy i przec¢wiczenie umiejetnosci.

Terminy do ustalenia zgodnie z Paristwa preferencjami.

Wybor miejsca szkolenia pozostawiamy w Panstwa ge-
stii — stuzymy rada w znalezieniu wtasciwego osrodka.

Szkolenie koriczg KwesTioNARIUSZE OCENY SZKOLENIA, Na pod-

stawie ktdérych sporzadzany jest RAPoRT z OCENY SZKOLENIA

zawierajacy podsumowanie wynikéw, uwagi i rekomen-
dacje do dalszych dziatan.

Ponowne wypetnienie Arkuszy OCeENY PRACOWNIKA pozwa-
la na ocene postepdéw dokonang przez uczestnikdéw
szkolenia.
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efekt
szkolenia

W zawodzie handlowca nauka, czyli zdobywanie wiedzy i doswiadczen, jest
niezbedna do osiggania sukceséw - tak spektakularnych jak wyskok delfina
ponad powierzchnie wody. To, co widoczne nad powierzchnig, jak sukces
w sprzedazy, wymaga niewidocznej dla postronnych obserwatoréw pracy,
statej aktywnosci i udziatu w szkoleniach. W ten sposob, zwiekszajac wtasne
umiejetnosci i doskonalac kompetencje, uczestniczy sie w statym procesie
ulepszania. Prowadzi on do podniesienia jakosci kontaktéw z klientami i wzro-
stu efektywnosci.

wynik 4
sprzedazy

TN
szkolenia czas

Co wazne, nawet najmniejszy sukces na polu sprzedazy
zwieksza motywacje do dalszego dziatania,
a ta wptywa na zyski firmy poprzez jedna korzysc -

Zadowolony klient to najefektywniejszy i najtanszy
pracownik dziatu marketingu kazdej firmy -




zapraszamy
do wspofpracy!

AGREEMENT S.C.

Honorata Stolarzewicz Grzegorz Pollak
ul. J. J. Sniadeckich 2c

44-105 Gliwice

T.+48 (0) 32 331 03 45
F.+48 (0) 32331 03 46
E. biuro@agreement.pl
www.agreement.pl

®
m Polska Izba
Firm Szkoleniowych



