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Szanowni Panstwo,

Polska Fundacja Przedsiebiorczosci (PFP) — jako instytucja wspierajgca rozwdj
mikro, matych i srednich przedsigbiorstw (MSP) oraz Urzad Miejski w Zgbkowicach
Slgskich majg przyjemno$é zaprosié Panstwa na bezptatne szkolenie pt. Jak

skutecznie zarzagdza¢ sprzedaza w matej firmie”.

Celem szkolenia jest — nabycie przez Uczestnikobw podstawowej wiedzy
o prowadzeniu sprzedazy, zaleznosciach wystepujgcych pomiedzy poszczegdinymi
jej procesami. Kazdy Uczestnik zaprojektuje wiasng strategie sprzedazy
na najblizsze 12 miesiecy.

Szkolenie kierowane jest do przedsiebiorcow.

Podczas szkolenia uczestnicy - poznajg narzedzia i rozwigzania, ktore pozwolg im
na samodzielnie prowadzenie dziatan i zmierzenie ich efektow, w kontekscie wzrostu

wtasnhego biznesu

Szkolenie poprowadzi pan Wojciech Dembinski — ekspert w dziedzinie strategii,
zarzadzania, sprzedazy i marketingu. Posiadajacy blisko 18 letnie doswiadczenie we

wspotpracy z matymi i Srednimi przedsiebiorcami w kraju i za granica.

Szkolenie odbedzie sie w Zabkowicach Slaskich dnia 23 listopada 2017 r.
w godzinach 9.00 - 16.00, miejsce szkolenia: sala konferencyjna Urzedu

Miejskiego w Zabkowicach Slaskich, ul. 1 Maja 15.

Udziat w szkoleniu jest bezptatny.

WAZNE: w celu rezerwacji miejsca dla Panstwa firmy (max 2 osoby), uprzejmie
prosimy o potwierdzenie  przyjecia naszego zaproszenia na  adres:
klaudia.szewczyk@zabkowiceslaskie.pl lub kontakt z panig Klaudig Szewczyk,
tel. 74 81 65 346.

Serdecznie zapraszamy!
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Program szkolenia

»Jak skutecznie zarzadza¢ sprzedaza w matej firmie”

Godzina Temat zajeé

09.00 — 09.15 | Powitanie uczestnikow i wprowadzenie

09.15-10.30
Uswiadomienie sobie na czym polega profesjonalne prowadzenie

sprzedazy (przedstawienie 3 kluczowych procesow: Gdzie znalez¢

klienta? Jak sprzedac¢? Jak utrzymac klienta?

10.30 — 10.45 | Przerwa

10.45-12.15
Gdzie znalez¢ klienta? Cele sprzedazowe, profil klienta, zrodta

klientow, metody docierania, plan dziatania...

12.15 — 12.30 | Przerwa

12.30 - 14.15
Jak sprzedac¢? Nawigzanie kontaktu, analiza potrzeb, prezentacja,

zbijanie potrzeb, finalizacja sprzedazy

14.15 — 14.30 |Przerwa

14.30 — 16.00
1. Jak utrzymacé klienta? Zarzgdzanie relacjami, cross-sell, up-sell,

retencja, aktywizacja

2. Projektowanie strategii sprzedazy na 12 mcy

16.00 Zakonczenie szkolenia




