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KIM JESTESMY? DLACZEGO WARTO NAS POZNAC?

Huthwaite International jest miedzynarodowg firmg specjalizujaca sie w szkoleniach
i doradztwie w zakresie podnoszenia efektywnosci sprzedazy w sektorze B2B oraz B2C.

taczymy nasze doswiadczenie biznesowe z 40 latami unikalnych badan nad tym, co
czyni sprzedaz efektywna. Dostarczamy trwala zmiane i wspieramy rozwdj
umiejetnosci.
v"  Dajemy sprzedawcom know- how, ktére prowadzi do poprawy wynikéw
sprzedazy

v" Pokazujemy menadzerom, jak wzmacniaé rozwdj umiejetnosci, dzieki czemu
ludzie utrzymuja lepsze wyniki

v Pomagamy naszym klientom identyfikowaé i zarzadzaé przeszkodami, ktére
mogg pojawié¢ sie w procesie wdrozenia zmiany zachowan i pracy nad
wzrostem wydajnosci.

W Polsce funkcjonujemy jako czes$¢ najstarszej polskiej firmy konsultingowej DORADCA
Consultants Ltd., od 1996 roku jedynego w Polsce licencjobiorcy Huthwaite
International. Specjalizujemy sie w szkoleniach i doradztwie prowadzgcym do
podnoszenia efektywnosci A
komunikacji z  klientem p

podczas procesow sprzedazy. A\ \
s Huthwaite pomodgt klientom

SKubi . .
uplamy - sie - na - rozwojt w osiqgnieciu 17% wzrostu

przychodu ze sprzedazy i

10% z marzy sprzedazy. \

wyltacznie tych umiejetnosci,
o ktérych wiemy na pewno,
ze sg efektywne w sprzedazy
i obstudze klienta. Pewnos¢
te osiggamy dzieki

wieloletnim programom
badawczym. Takimi badaniami moze poszczycic¢ sie zaledwie kilka firm na swiecie.
Oprécz szkolen zapewniamy naszym klientom pomoc w efektywnym wdrazaniu
nowych umiejetnosci — wedtug indywidualnych potrzeb.

Nasze przewagi konkurencyjne to waska specjalizacja i wysoki poziom zadowolenia
dotychczasowych klientow. Waska specjalizacja sprawia, ze nasze szkolenia s3
odmienne od wiekszosci spotykanych na rynku. Dotyczg wytacznie tematyki
z zakresu komunikacji oraz sprzedazy:

v" Skomplikowanych i drogich w odczuciu klienta produktéw lub rozwigzan,

v' ..aich zakup wigze sie z powaznga decyzja dla klienta,

v' gdy sprzedaz prowadzona jest w trakcie kolejnych spotkan,

v'  gdzie niezbedne jest rozwiniecie bliskiej, dfugoterminowej relacji o

charakterze doradczym.

Uczestnikami naszych szkolen sg cztonkowie zarzagddw, dyrektorzy sprzedazy i rozwoju
organizacji, sprzedawcy, opiekunowie i doradcy klienta, dziaty sprzedazy bezposredniej

i obstugi klienta oraz zespoty wsparcia.
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JAK TWORZYMY NASZE PROGRAMY? BADANIA

Wszystkie programy Huthwaite International oparte sg na badaniach, prowadzonych
w podstawowych obszarach juz od ponad 40 lat.

Jako pierwsi na swiecie postuzylismy sie metodologia badan psychologicznych do
badania zachowan pracownikéw komercyjnych organizacji. Do tej pory, jako jedna
z niewielu firm na swiecie, prowadzimy state badania tego typu.

Podstawowym narzedziem badawczym jest Analiza Zachowan. Jest to obiektywna
metoda obserwacji, identyfikacji i syntezy informacji o tym, co robig ludzie w
interesujgcych nas sytuacjach, jak np. rozmowy handlowe, negocjacje czy sesje
szkoleniowe (sprzedaz, obstuga, negocjacje etc.).

Po zbadaniu wystarczajgcej ilosci takich sytuacji, dzieki zastosowaniu analizy
statystycznej mozna wyréznié czynniki, ktére prowadzg do sukcesu. Taki idealny wzér
zachowan, taktyki i strategii nazywamy Modelem Sukcesu. Jego praktyczna znajomos¢
maksymalnie zwieksza prawdopodobienstwo odniesienia sukcesu w badanym rodzaju
sytuacji. Jednym warunkiem jest stosowanie tych umiejetnosci w codziennych
kontaktach z klientami.

Kazdy program oparty jest na Modelu Sukcesu, a jednoczesnie programy zawierajgce
nasz kluczowy model SPIN" majg pewna cze$¢ wspdlna.

Kolejne programy wynikajg z siebie, uzupetniajgc sie iugruntowujgc umiejetnosci
wynikajgce z poprzednich szkolen.

Wszystkie modele tworzg razem spdéjng catosé w zakresie specyfiki kompleksowej
sprzedazy B2B.

Narzedzie Cykl zakupu® pozwala
zrozumiec psychologiczne
T uwarunkowania procesu

potrzeb decyzyjnego w sprzedazy duzych
i skomplikowanych rozwigzan.

Rozwigzanie 1
watpliwo $ci Ocena opgji
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METODYKA PRACY

Nasze szkolenia majg charakter warsztatowy — dominujg ¢éwiczenia, polegajace np. na
planowaniu i odgrywaniu symulowanych sytuacji kontaktu uczestnikéw z ich wtasnymi
klientami w celu prze¢wiczenia kolejnych
umiejetnosci sprzedazy ztozonej,
negocjacji czy tez prezentacji

handlowych. w
Udowodniony

Nowe umiejetnosci wprowadzane s3

Informacja model sukcesu

zwrotna

pojedynczo, a kazda kolejna umiejetnosc

jest ¢wiczona w cyklu: wprowadzanie
pojeé, ¢wiczenia wyboru opcji, twdrcze

¢wiczenia umiejetnosci na prostych _m
przyktadach, éwiczenia podsumowujace,

¢wiczenia na ustugach sprzedawanych przez uczestnikow (scenki).

W ten sposéb pierwszy etap wdrozenia nastepuje juz podczas szkolenia.

\\\) Wspieramy uczestnikow szkolen,

poniewaz wierzymy, ze osiggniecie
zmiany zachowan mozliwe jest
jedynie wtedy, gdy stosujg oni w
praktyce nasze modele i narzedzia

Cwiczenia sg obserwowane przez treneréw, dzieki czemu istnieje mozliwosé szybkiej
korekcji btedéw. Obserwacja i informacja zwrotna gwarantujg, ze kazdy uczestnik
bedzie w stanie zastosowac kolejne umiejetnosci.

TRENERZY | KONSULTANCI

Nasze programy sg prowadzone przez konsultantéw firmy DORADCA, przeszkolonych
i certyfikowanych przez Huthwaite International. Gwarantujemy ich doskonata
znajomos¢ programow z zakresu negocjacji, technik sprzedazy, strategii oraz
zarzadzania sprzedazg, prezentacji, jak rowniez technik perswazji w sytuacjach
nieformalnych.

Wszyscy trenerzy maja doswiadczenie w sprzedazy doradczej i stosujg umiejetnosci
przekazywane na szkoleniach podczas kontaktéw ze swoimi klientami oraz podczas
sprzedazy programow szkoleniowych.
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PROGRAMY REALIZOWANE W FORMULE OTWARTEJ

Programy szkoleniowe oparte na know — how Huthwaite International dedykowane
dla sektora B2B realizowane w roku 2015r. Dodatkowo szkolenie InSOR Prezentacje.

[ SPIN® Technika efektywnej sprzedazy ]
[ PITCH Skuteczna sprzedaz w krétkim czasie ]
[ Negocjacje Win Win ]
[ ASMS Strategia efektywnej sprzedazy ]

[ Zarzadzanie zespolem sprzedawcow ]
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WIZYTOWKI PROGRAMOW OTWARTYCH

SPIN® Technika efektywnej sprzedazy
Dla kogo
Dla sprzedawcéw prowadzacych sprzedaz:
v" wartosciowych produktéw lub ustug...

v' ... ktérych zakup wigze sie z S
powazng decyzjg dla klienta,

v' gdzie niezbedne jest
gdzie niezbedne jes
rozwiniecie dobrej, P .
dtugoterminowej relacji miedzy 1
sprzedajgcym a klientem, I
v' gdy sprzedaz prowadzona jest "'

w trakcie kolejnych spotkan i N® 6

wymaga dtuzszego cyklu
czasowego.

Cele szkolenia
Po szkoleniu kazdy z uczestnikéw bedzie:

v" znat mocne i stabe strony swojego obecnego stylu sprzedazy,

\

umiat analizowac i wptywac na potrzeby klienta,

v' stosowat w praktyce umiejetnosci rozwijajgce potrzeby klienta i wykorzystywat
je do budowania dtugotrwatych relacji z klientem,

v'  potrafit okre$li¢ kluczowe zachowania i umiejetnoéci stosowane przez
najbardziej efektywnych sprzedawcow,

v" umiat zaplanowa¢é spotkanie handlowe pod katem tych zachowah...

v' ... oraz uzywat ich w celu redukowania potencjalnych zastrzezen klienta.

Wymagania wstepne

SPIN" wymaga od uczestnikéw dobrej znajomosci swoich produktéw i specyfiki
kontaktéw ze swoimi klientami. Daje najlepsze efekty, jesli s3 na niego kierowani
pracownicy przynajmniej z pétrocznym doswiadczeniem pracy w danej firmie, majacy
wiedze na temat sprzedawanych produktéw i specyfiki swoich klientow.

Czas trwania

Szkolenie trwa 3 dni. Maksymalna ilos¢ uczestnikow: 12 osob.
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ASMS Strategia efektywnej sprzedazy

Dla kogo

Dla oséb prowadzacych kompleksowa sprzedaz B2B:
v" dotyczaca duzych projektédw dla duzych firm,

v' gdzie rozmowy prowadzone sg z wieloma osobami, a kazda moze by¢ na innym
etapie w procesie podejmowania decyzji,

v' sprzedaz trwa przez szereg etapdw i spotkan,
v" klient moze obawia¢ sie konsekwencji podjecia btednej decyzji,
v' sprzedaz jest realizowana przy aktywnych dziataniach silnej konkurenciji.

SPIN" dotyczy umiejetnosci efektywnej sprzedazy w bezposrednim kontakcie z
klientem. Natomiast ASMS dotyczy planowania strategii i zarzagdzania komunikacjg z
duzymi klientami. Program powstat w efekcie wieloletnich badan strategii sprzedazy.

Cele szkolenia

Celem szkolenia jest podniesienie efektywnosci sprzedazy przy realizacji sprzedazy dla
duzych klientéw, m.in. poprzez:

v" doskonate zrozumienie procesu dokonywania zakupu,

v'  lepszg penetracje potrzeb klienta, lepsze zrozumienie procesu podejmowania
decyzji, lepsze wykorzystanie zasobdw,

v" korzystniejszy stosunek liczby ztozonych ofert do liczby uzyskanych zamdwien,

v' przeksztatcanie pojedynczych transakcji w dtugotrwate kontakty i uzyskiwanie
pozycji statego dostawcy,

v" wzrost liczba kluczowych klientéw w danej branzy.

Wymagania wstepne
Prowadzenie sprzedazy opisanej w czesci ,,Dla kogo”.

Warunkiem wziecia udziatu jest dobre opanowanie umiejetnosci identyfikacji i
rozwijania potrzeb klientéw — praktyczna znajomoé¢ zachowan z modelu SPIN”.

Czas trwania

Szkolenie trwa 2 dni. Maksymalna liczba uczestnikdw w grupie: 12 oséb.
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PITCH Skuteczna sprzedaz w krétkim czasie

Dla kogo

Program PITCH powstat na bazie badan specyfiki krotkich cyklow sprzedazowych, aby
umozliwi¢ sprzedawcy stosowanie bardziej doradczej i proklientowskiej formy
podejscia do sprzedazy (telefonicznej lub bezposredniej) w krétkim cyklu decyzyjnym

klienta (po stronie zakupu zaangazowane s T
(p p g 9 iodaimiven B Huthwaite

dwie, badz jedna osoba).

Cele szkolenia

Celem szkolenia jest podniesienie

efektywnosci sprzedazy bezposredniej lub

telefonicznej poprzez przekazanie technik

prowadzenia  rozmowy handlowej o

udowodnionej skutecznosci.

Korzysci dla uczestnikow sg nastepujace:

v" wzbogacenie wiedzy i umiejetno$ci o sprawdzone badawczo wzorce
zachowan,

v" poznanie skutecznych technik kontaktu z klientem na wszystkich etapach
rozmowy handlowej,

v'  lepsze zrozumienie tego co motywuje klienta do zakupu, a co przed tg decyzjg
powstrzymuje,

v' poznanie sposobu przekonywania klienta, ktéry juz jest uzytkownikiem
danego rozwigzania i klienta , ktory nie jest uzytkownikiem,

v" skuteczne sprzedawanie mocnych stron wtasnej oferty,

v'  efektywniejsze wytyczanie dalszej $ciezki doskonalenia umiejetnosci
handlowych,

v" skuteczniejsze nawigzywanie relacji z nowymi klientami,

\

prezentowanie oferty, w sposéb ktéry nie przyttoczy klienta liczbg informacji,

v" umiejetno$¢ dopasowania sposobu prezentacji produktu do potrzeb
poszczegdlnych klientow.

Jednoczesnie najwazniejszg korzyscig ze szkolenia jest bezposredni wptyw stosowania
techniki PITCH na wzrost wynikéw sprzedazowych.

Wymagania wstepne

Szkolenie dedykowane jest kazdej osobie zaangazowanej w sprzedaz telefoniczng badz
bezposrednig, realizowang w sektorze klienta zaréwno B2C jak i B2B, pod warunkiem,
7e potrzebuje rozwingé umiejetnosci tzw. sprzedazy doradczej, ktéra pozwala na
wyrdznienie produktow i oferowanych ustug na tle silnej konkurencji poprzez prace na
potrzebach klienta.

Czas trwania

Szkolenie trwa 2 dni. Maksymalna liczba uczestnikéw w grupie: 12 oséb.
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Negocjacje Win Win
Dla kogo

Szkolenie dedykowane jest dla doswiadczonych sprzedawcéw prowadzacych ztozone
negocjacje:

v'  gdzie przedmiotem negocjacji s wieloaspektowe, zaawansowane produkty
lub kontrakty o wysokiej wartosci,

v'  gdzie negocjowanych jest wiele powigzanych ze sobg parametréw, trudnych
do uchwycenia dla oséb nieprzygotowanych,

v" gdy negocjacje prowadzone sg w trakcie kolejnych spotkan,

v'  gdzie decyzja jest powazna lub zwigzana z pewnym ryzykiem dla jednej lub
obu stron,

v’ gdzie pracownicy inwestujg wiele wysitku i czasu w spotkania z klientem i
przygotowanie sie do spotkan,

v'  gdzie wynik jest na tyle wazny, ze negocjatorzy beda chcieli poswieci¢ czas
na przygotowanie sie do negocjacji.
Cele szkolenia

v' osigganie najlepszego mozliwego wyniku, przy zachowaniu zadowolenia obu
stron i podtrzymaniu dtugofalowej relacji,

v' kreatywne, synergiczne porozumienie oparte na wzajemnym szacunku,

<\

wieksze prawdopodobienstwo wdrozenia ustalen,

v' jasno sformutowane warunki transakcji i mniej probleméw w trakcie jej
realizacji,

v" maksymalizacja sity, obnizenie leku przed zagrozeniami, realistyczne decyzje.

Wymagania wstepne

Uczestnikami mogg by¢ wszystkie osoby zaangazowane w prowadzenie ztozonych
negocjacji, zaréwno po stronie sprzedazy, jak i zakupu. Jest to program odpowiedni
nawet dla bardzo doswiadczonych negocjatorow. Jego uczestnikami bywajg wysocy
stopniem menedzerowie. Jedynym wymogiem jest prowadzenie lub uczestniczenie w
tego rodzaju negocjacjach.

Czas trwania
Szkolenie trwa 3 dni. Maksymalna liczba uczestnikéw w grupie: 12 oséb.

W wersji dla 12 osdb program jest prowadzony przez trzech konsultantéw Huthwaite
Polska.
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SFM Zarzadzanie zespotem sprzedawcow

Dla kogo

Wszystkie osoby zaangazowane w zarzadzanie zespotem handlowym, lub
przygotowujgce sie do tej roli. Szkolenie dotyczy fundamentalnych zasad zarzadzania
sprzedazg B2B, ale moze by¢ rowniez wykorzystane jako od$wiezenie lub pogtebienie
stosowanej wiedzy.

Cele szkolenia
Po szkoleniu kazdy z uczestnikdéw bedzie:

v'  potrafit wyjasni¢ istotne rdinice miedzy efektywnym sprzedawcy a
efektywnym szefem zespotu sprzedazowego,

v' potrafit stworzyé i wdrozyé taktyczny plan sprzedazy,

v" rozumiat Cykl Relacji z Klientem i zarzadzat relacjami z kluczowymi i
strategicznymi klientami,

v' rozumiat teorie motywacji i potrafit tworzyé strategie utrzymujacg wysoki
poziom motywacji handlowcow,

v" rozumiat wplyw styléw zarzadzania i réznych styléw zachowari na efekt
zarzadzania,

v' potrafit prowadzi¢ efektywne, produktywne zebrania,

v' potrafit prowadzi¢ konstruktywny, motywujacy coaching sprzedazy.

Wymagania wstepne

Petnienie w obecnej chwili lub planowane objecie funkcji menadzera zespotu.

Czas trwania

Szkolenie trwa petne 3 dni. Maksymalna liczba uczestnikdw w grupie: 12 oséb.
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Kalendarz szkole n otwartych 2015

Program

SPIN® Technika Efektywnej
Sprzeda zy

ASMS Strategia Efektywnej
Sprzeda zy

Negocjacje Win-Win

PITCH Skuteczna sprzeda z
w krétkim czasie

SFM Zarzgdzanie Zespotem
Sprzedawcow

INSOR Efektywne
prezentacje

Termin

16-18 czerwca
15-17 wrze $nia

01-03 grudnia

22-23 kwietnia

09-11 czerwca

24-26 listopada

13-14 maja

21-22 pazdziernika

23-24 wrze snia

27-28 maja

Lokalizacja

Warszawa

Warszawa

Warszawa

Warszawa

Warszawa

Warszawa

Cena netto

3990 PLN/os.

2 990 PLN/os.

4 650 PLN/os.

2 990 PLN/os.

3 990 PLN/os.

3050 PLN/os.

HUTHWAITE POLSKA

Cena brutto

4 907,70 PLN/os.

3 677,70 PLN/os

5 719,50 PLN/os.

3 677,70 PLN/os.

4 907,70 PLN/os.

3751,50 PLN/os.
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UWAGI KONCOWE

Dziekujemy za zainteresowaniem szkoleniami otwartych realizowanymi przez
DORADCA Consultants Ltd./ Huthwaite Polska. W sprawach merytorycznych oraz
wszelkich innych kwestiach zwigzanych zzawartoscig materiatu oraz warunkami
wspotpracy, zapraszamy do kontaktu.

=
Huthwaite pomaga konkurowac

w coraz bardziej
konkurencyjnym swiecie

Z przyjemnoscig odpowiemy na wszelkie Panstwa pytania. Zapraszamy do kontaktu z
opiekunami programow otwartych — Anna Bedzinskg oraz Joanng Karchier.

Joanna Karchier Anna Bedzinska

Business Development Manager Business Development Coordinator
DORADCA Consultants/Huthwaite Polska DORADCA Consultants/Huthwaite Polska
Office: 58 62103 31 Office: 58 621 03 31

Mail: jkarchier@doradca.com.pl Mail: abedzinska@doradca.comp.pl
Web: www.huthwaite.pl Web: www.huthwaite.pl

www.doradca.com.pl www.doradca.com.pl




