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Oferta wdrozenia proceséw
sprzedazowych na bazie aplikacji
Salesbook




Co mi da szkolenie Salesbooka?

Celem kazdego naszego szkolenia
jest przekazanie zespotom
sprzedazowym — zaréwno

handlowcom, jak i menedzerom —
kompletnej wiedzy na temat procesu
wykorzystujgcego filozofie sprzedazy
typu Sales Enablement.

Dodatkowo, szkolenie zawiera
elementy praktyczne, w ramach
ktorych zespoty sprzedazowe sqg

w stanie przecwiczy¢ poszczegdlne
elementy procesu w kontrolowanych
warunkach testowych.
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Wynikiem szkolenia jest
zaimplementowany proces, ktory
podlega automatycznej optymalizacji
na bazie informacji zbieranych
podczas spotkan handlowych.



Jakie typy szkolen oferujecie?

1. Szkolenie produktowe

Jak korzystaé z platformy Salesbook?

Podczas tego kursu uczestnicy zapoznajq sie z filozofig Sales
Enablement, a nastepnie przechodzq z trenerem przez funkcje
dostepne w aplikacji mobilnej oraz panelu menedzera WWW.

Po zakonczeniu tego szkolenia handlowcy sg w stanie samodzielnie
prowadzi¢ spotkania sprzedazowe z wykorzystaniem Salesbooka,
a menedzerowie potrafiqg kontrolowac procesy w organizacji.

2. Szkolenie sprzedazowe

Techniki sprzedazowe i zarzgdzanie zespotem handlowym

Podczas tego kursu uczestnicy zapoznajq sie z wiedzq

o efektywnym procesie handlowym, sposobach rozmowy z klientem
i technikach zamykania sprzedazy. Menedzerowie zyskajq wiedze
na temat budowania silnych i zmotywowanych zespotow.

Po zakonczeniu tego szkolenia handlowcy sq w stanie prowadzic
proces sprzedazowy nawet z trudnym klientem.




Szkolenie produktowe

Jak korzystac z platformy Salesbook?



Dlaczego organizacja wdrozyta Salesbooka jako
platforme Sales Enablement?

o filozofia Sales Enablement w aplikacji
Salesbook

o korzysci z Sales Enablement
o przyktady uzycia Sales Enablement
o sprzedawca w procesie Sales Enablement

o menedzer w procesie Sales Enablement
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Czas trwania
1-2h




IPad w procesie sprzedazy z Salesbookiem,
omowienie podstawowych funkcji urzgdzenia

o instalacja aplikacji Salesbook na iPadzie
o praca z kalendarzami/pocztq

o praca z akcesoriami
klawiatura/piorko/Apple TV

G

Czas trwania
2-4h




Rozmowa handlowa
z wykorzystaniem Salesbooka (aplikacja mobilna)

o rozmowa modelowa na bazie procesu
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przygotowanego w aplikacji Salesbook

o omowienie wszystkich modutéw aplikacji
oraz sposobow ich wykorzystania

o przejscie procesu sprzedazowego
w Salesbooku krok po kroku

o symulowane rozmowy handlowe
w kontrolowanych warunkach
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Czas trwania
4-8h




Handlowiec w procesie zarzgdzania ‘
sprzedazq (Back Office Salesbook)

o ustawienie lejka sprzedazowego w Salesbooku
o praca na rekordach leadow

o praca z ofertami w Salesbooku

o zarzgdzanie klientami

o zarzqdzanie spotkaniami

o wytworzenie procesu i opis procedur
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Czas trwania
4-8h
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Czas trwania
4-8h

Menedzerowie w procesie zarzgdzania
sprzedazq (Back Office Salesbook)
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Kierownik / Dyrektor Sprzedazy

o cele sprzedazowe w Salesbooku

o monitorowane KP|

o analityka KPI i decyzje zarzgdcze w Salesbooku
o raporty i powiadomienia

o nadzor nad jakosciqg rozmow sprzedazowych

Szef marketingu / Administrator systemu

o zarzqdzanie materiatami marketingowymi

o administrowanie platformgq, zarzgdzanie contentem
I identyfikacjg wizualng w Salesbooku

o analiza konkurencji i rynku (ankiety)
o zarzgdzanie wizerunkiem sprzedawcy/aplikacji

o pozyskiwanie nowych leadéw




Menedzerowie w procesie zarzgdzania
sprzedazq (Back Office Salesbook)

Szef produktu

o analiza cen poprzez formularze Salesbooka

o pozyskanie wiedzy od klientow na temat funkcji
i wartosci produktow

Dyrektor call center

o referencje polecenia

o analiza konwers;ji

o wiedza na temat spotkan zaplanowanych
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o elastycznos¢ przydziatow

Zarzqgd

®
Czas trwania gtéwnych w Salesbooku
4-8h

o decyzje menedzerskie na podstawie raportow




Szkolenie sprzedazowe

Techniki sprzedazowe i zarzgdzanie zespotem handlowym



G

Czas trwania
6-8h

Aspekty miekkie
w sprzedazy bezposredniej

o czym jest aktywna sprzedaz

o co to jest trojkg satysfakcji klienta

o jakie sg motywy zakupowe

o jak badac potrzeby klienta

o jak mowic do klienta jezykiem korzysci
o jak pracowac z obiekcjami klienta

o czym sg meta programy w sprzedazy
o jak dziata perswazja

o jak komunikowac i rozmawiac o cenie
o dargumenty racjonalne i emocjonalne
o techniki poszukiwania klientow

o praca z trudnym klientem




G

Czas trwania
2-4h

Zarzgdzanie
zespotem sprzedazowym
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rekrutacja, onboarding i offboarding
motywacja

ustalanie celéw sprzedazowych
ustalanie planéw premiowych

planowanie spotkan statusowych




Koszty

1 rg. szkoleniowa 499 netto PLN
koszty dojazdu jednego trenera 999 netto PLN
koszty zakwaterowania jednego trenera (1 doba) 399 netto PLN
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Czas trwania
4h




|§| Jak oszacowaé koszty szkolenia?

1. Kazde nasze szkolenie ma budowe modutowq.
2. Wybierz moduty, z ktérych chcesz skorzystac.
3.  Oblicz koszt szkolenia.
a. Dodaj czas trwania wybranych przez Ciebie modutdw i przemndz
go przez koszty roboczogodziny pracy trenera (slajd: Koszty).
b.  Jesli szkolenie ma by¢ przeprowadzone w siedzibie Twojej firmy lub w wybranej przez Ciebie
lokalizacji na terenie Polski, dolicz koszty dojazdu trenera (slajd: Koszty).

C. Trener pracuje do 8 godz. w trakcie dnia. Jesli czas trwania szkolenia przekracza jeden

dzier\, dolicz odpowiedniq liczbe dni zakwaterowania (slajd: Koszty).

d. W wypadku, kiedy szkolenie odbywa sie w modelu zdalnym, koszty dojazdu
i zakwaterowania nie sq naliczane.

e. Podajemy orientacyjne czasy trwania wszystkich modutéw. Sg one zalezne od stopnia
zaawansowania aplikacji oraz wielkosci grupy szkoleniowej.

f. Uwaga: moze sie zdarzy¢, ze wybrane przez Ciebie moduty bedg wymagaty obecnosci

wiecej niz jednego trenera (ze wzgledu na zakres merytoryczny lub dostepnos¢ czasowq).




|§| Jak zamowic szkolenie?

1. Skontaktuj sie z nami e-mailowo, podajgc informacje na temat:
a. modutdw, ktore Cie interesujq,

b. dogodnych termindw przeprowadzenia szkolenia.
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2. My odpiszemy tak szybko, jak to mozliwe, podajqgc: =~ O -
a. wyliczong kwote szkolenia, N-= —0
O

b. potwierdzenie lub propozycje nowych termindw,

c. formularz zamadwienia.

3. Odeslij nam podpisany formularz zamaowienia.




|§| Skontaktuj sie z nami

Jacek Maciak Dariusz Nawojczyk

+48 600 020 888 +48 694 195 846

jacek.maciak@salesbook-app.com dariusz.nawojczyk@salesbook-app.com
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