REGULAMIN PROJEKTU SZKOLENIOWEGO
AKADEMIA HANDLU I ZARZADZANIA PIGMIUR

§ 1. Regulamin okresla zasady uczestnictwa w szkoleniach w ramach projektu Akademia
Handlu i Zarzadzania PIGMIiUR.

§2. Akademia Handlu 1 Zarzadzania PIGMiUR jest projektem szkoleniowym
organizowanym przez Polska Izbe Gospodarczg Maszyn i Urzadzen Rolniczych.

§3. Partnerem projektu jest firma szkoleniowa UMRK-USE (YOUR) MIND Rafat Komor
oraz firma szkoleniowa GROW SZKOLENIA COACHING DORADZTWO HR PAWEL
MUZYCZYSZYN

§ 4. Celem projektu jest wyposazenie uczestnikow w praktyczng wiedze i umiejetnosci
pozwalajace na samodzielng pracg¢ w zakupach 1 sprzedazy oraz zarzadzanie zespolami
handlowymi — ich zaplanowanie, zrekrutowanie, adaptacje, rozwdj i ocen¢ dziatania oraz
ew. analizg¢ strategiczng firmy.

§ 5. Projekt kierowany jest do firm bedacych cztonkami Polskiej Izby Gospodarczej Maszyn
1 Urzadzen Rolniczych.

§ 6. Adresatami szkolen w ramach projektu mogg by¢ pracownicy firmy nalezacej do Izby
oraz pracownicy firm, ktore wchodzg w sklad sieci sprzedazy firm czlonkowskich (dealerzy),
w szczegllnosci:

- przedstawiciele handlowi dzialajacy stacjonarnie lub w terenie,

- pracownicy dziatoéw zaopatrzenia,

- kierownicy odpowiedzialni za zespoty handlowe,

- kadra zarzadzajaca sredniego i wyzszego szczebla,

§ 7. W ramach Akademii organizowane sa szkolenie Szkolenia grupowe w formule
zamknietej tj. dla handlowcow lub menedzerow z jednej firmy. Szkolenia moga mieé
charakter warsztatow grupowych (6-14 osob na kazdym warsztacie grupowym)

§ 8. W ramach projektu realizowane sg szkolenia na dwdch ptaszczyznach:
- Akademia Handlu: skierowana gtownie dla pracownikéw dziatéw handlowych i
pracownikow serwisu
- Akademia Zarzadzania: skierowana do kadry zarzadzajacej sredniego i wyzszego
szczebla.

§ 9. Zajecia szkoleniowe realizowane sa m.in. poprzez:
- prace w matych grupach: odgrywanie rol, symulacj¢ (nagrywanie na kamerze z analizg),
analize przypadkow (case study),
- testy 1 kwestionariusze 1 inne interaktywne treningi umiej¢tnosci,
- wyktady multimedialne,
- metody doskonalenia kompetencji indywidualnych w coachingu ,,on the job”.

§ 10. Szklenia prowadzone beda wg zaproponowanej tematyki (§ 15) w ramach Akademii
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Handlu Iub Akademii Zarzadzania lub wg indywidualnych programéw po wczesniejszej
diagnozie potrzeb szkoleniowych.

§ 11. Miejscem przeprowadzenia szkolenia moze by¢:

- teren wilasny firmy,

- dowolne miejsce wskazanym przez firme (z mozliwoscig noclegow),
- siedziba PIGMiUR w Toruniu.

§ 12. Koszty organizacji i przeprowadzenia szkolenia pokrywane sg w nastepujacy sposob:

- Polska Izba Gospodarcza Maszyn i Urzadzen Rolniczych pokrywa koszty wynagrodzenia

trenera (w tym dojazd i nocleg wg ustalonych stawek) za trening grupowy.

- firma zamawiajaca szkolenie pokrywa:
- koszty coachingu ,,on the job” (jest to integralna czg¢$¢ szkolenia, ale jest
traktowana jako dodatek i moze by¢ zmoéwiona opcjonalnie tylko dla szkolen
prowadzonych przez firm¢ UMRK-USE (YOUR) MIND Rafat Komor (szkolenie 1-2
w formularzu zgloszenia). Koszt: 500 zt netto (+VAT) / 1 indywidualny dzien
szkoleniowy,
- koszty wynajecia sali konferencyjnej, przerw kawowych i obiadow dla uczestnikow.

§ 13. Koszty szkolen grupowych, ktore dotycza wynagrodzenia trenera nie mogg byc¢
przenoszone przez firmy zamawiajace szkolnie (w czesci lub catosci) na uczestnikoéw
szkolenia, czyli pracownikow wtasnych lub pracownikow lub firmy, ktore wchodzg w sktad
sieci sprzedazy firmy zamawiajacej szkolenie.

§ 14. W przypadku nie spetlnienia warunku zawartego w § 13 Polska lzba Gospodarcza
Maszyn i Urzadzen Rolniczych bedzie miata prawo obcigzy¢ kosztem szkolenia firme, ktora
je zamawia.

§ 15. Firma zamawiajaca szkolnie zobowigzana jest przesta¢ na adres h.seliwiak@pigmiur.pl
lub biuro@pigmiur.pl wypetione zgtoszenie udziatu w szkoleniu z podaniem daty szkolenia
najpdzniej na 14 dni przed zaplanowang datg. W przypadku rezygnacji ze szkolenia na mniej
7 niz dni roboczych przed zaplanowang data, Polska Izba Gospodarcza Maszyn i Urzadzen
Rolniczych ma prawo obcigzy¢ kosztem szkolenia firme, ktora je zamawiata.

§ 16. Warunkiem wzigcia wudzialu w szkoleniu jest przestanie na adres
h.seliwiak@pigmiur.pl lub biuro@pigmiur.pl wypeklionego i podpisanego formularza
zgloszeniowego (zatacznik do regulaminu).

§ 17. Przykladowa tematyka szkolen zawarta jest w formularzu zgloszeniowym (zatacznik
do regulaminu):

§ 18. Kazde szkolnie konczy si¢ przekazaniem materiatow szkoleniowe oraz certyfikatem
ukonczenia szkolenia.

§ 19. We wszelkich sprawach nieuregulowanych Regulaminem oraz jego interpretacji
decyduje Polska Izba Gospodarcza Maszyn i Urzadzen Rolniczych.

MASZYN | URZADZEN ROLNICZYCH

&, POLSKA IZBA GOSPODARCZA \’ ZARZADZANIA PIGHIUR


mailto:h.seliwiak@pigmiur.pl
mailto:biuro@pigmiur.pl
mailto:h.seliwiak@pigmiur.pl
mailto:biuro@pigmiur.pl

Zatacznik do regulaminu

ZGtOSZENIE UDZIAtU W SZKOLENIU
W RAMACH
AKADEMII HANDLU | ZARZADZANIA PIGMIUR

NAZWA FIRMY
FIRMA
OSOBA IMIE | NAZWISKO ADRES MAIL TELEFON
KONTAKTOWA

Oswiadczam, ze zapoznali$my sie z regulaminem projektu szkoleniowego

Akademia Handlu i Zarzadzania PIGMIUR

Podpis i data

PROSZE WYBRAC MIEJSCE SZKOLENIA

SIEDZIBA FIRMY (jesli tak prosze podad adres):

ADRES SIEDZIBY:

SIEDZIBA PIGMIUR

INNA LOKALIZACIJA (jesli tak prosze wskaza¢ adres):

ADRES INNEJ LOKALIZACII:

PREFEROWANY TERMIN PRZEPROWADZENIA SZKOLENIA

Zgtoszenie prosze wystac na adres h.seliwiak@pigmiur.pl

Po potwierdzeniu przyjecia zgtoszenia, prosimy o kontakt ze wskazanym trenerem, w celu oméwienia

szczegdtowego programu szkolenia.
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W ponizszej tabeli prosze zaznaczy¢ zamawiane szkolenie (zaznaczy¢ znak ,,x”)

Akademia Handlu

1. Grupowy trening kompetencji handlowych - poziom podstawowy (2 dni)

2. Grupowy trening kompetencji handlowych - poziom zaawansowany (2 dni)

3. Modelowanie procesu sprzedazy z rolnikiem

4. Zwiekszenie efektywnosci wizyty handlowej w gospodarstwie

5. Segmentacja Klientéw z wykorzystaniem narzedzi CRM

6. Zwiekszanie sprzedazy przez dziat serwisowy

7. Indywidualny coaching handlowcéw ,on the job” (uzupetnienie szkolenia 1 -
2 — zasady finansowania wg zapiséw w regulaminie)

Akademia Zarzadzania

1. Grupowy trening kompetencji menedzerskich - poziom podstawowy (2 dni)

2. Grupowy trening kompetencji menedzerskich - poziom zaawansowany
(2 dni)

3. Zarzadzanie sprzedazg dla managerdow agro

4. Prezentacja produktowa na targach i wydarzeniach agro

5. Savoir-vivre biznesowy dla menagerdw /handlowcédw/ pracownikéow dziatu
obstugi klienta

6. Indywidualny coaching szefowski ,on the job” (uzupetnienie szkolenia 1 -2 —
zasady finansowania wg zapisow w regulaminie)

Ponizej znajduje sie krotki opis i tematyka kazdego ze szkolen.
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AKADEMIA HANDLU

Tematyka szkolen z zakresu handlu.

1. Grupowy trening kompetencji handlowych - poziom podstawowy (2 dni):
Szkolenie zawiera m.in. nastepujgce elementy:

a.

-0 a0 o

Proces i techniki skutecznej sprzedazy,
Aktywne stuchanie,

Typologia klienta,

Profesjonalna obstuga klienta itelemarketing,
Merchandising,

Zarzadzanie czasem.

2. Grupowy trening kompetencji handlowych - poziom zaawansowany (2 dni):
Szkolenie zawiera m.in. nastepujgce elementy:

a.

I

Rdzne modele negocjaciji,

Taktyki, gry i style negocjacyjne,

Asertywnosc,

Reguty wywierania wptywu spotecznego w negocjacjach,
BATNA,

Radzenie sobie ze stresem.

3. Modelowanie procesu sprzedazy z rolnikiem

Proces szkolenia uczestnicy dowiedzg sie jak modelowad proces sprzedazy w oparciu o 8 krokéw
sprzedazowych (Model 8z), z ktérymi spotykajg sie handlowcy pracujac z klientem w branzy ago.
Dzieki temu bedg przygotowani do swiadomego zarzadzania wtasng sprzedazg u wymagajgcego
klienta — rolnika.

a.

Z1 to przygotowanie do spotkania, w ktérym nalezy zwrdci¢ uwage na cele jakie
stawiamy sobie jadac do klienta: co chcemy osiggngc¢ na poziomie jednostkowego
spotkania — cel operacyjny, oraz co chcemy osiggnac¢ strategicznie w perspektywie
dtugofalowe;j.

Z2 wtasciwe zainicjowanie kontaktu z klientem, podczas ktérego liczy sie nasze podejscie
do klienta, ktory jest klientem wrazliwym i wymagajgcym

Z3 to badanie potrzeb, do ktérego czesto nie dochodzi ze wzgledu na fakt, ze handlowcy
zaktadajg, ze najwazniejsze jest zaprezentowanie wtasnej oferty.

Z4 zaprezentowanie klientowi produktu/ustugi jezykiem korzysci

Z5 zaangazowanie klienta w proces sprzedazowy z wykorzystaniem potencjatu
osobowosci oraz wiedzy na temat typow klientéw.

26 zbijanie ewentualnych obiekcji i zamkniecie sprzedazy.

Z 7 dosprzedaz produktéw lub ustug.

Z 8 zadbanie o relacje z rolnikiem dtugofalowo. Caty proces modelowania ma na celu
zwiekszenie efektywnosci dziata handlowych z racji rutyny czesto wdajacej sie w proces
sprzedazowy. Z 8 ma pozwoli¢ handlowcowi zwiekszyé efektywnos¢ wtasnych dziatan,
szczegdlnie, ze pozwala to na wykonanie dziatan w oparciu o segmentacje klientow
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4. Zwiekszenie efektywnosci wizyty handlowej w gospodarstwie

Szkolenie prowadzone jest metodami warsztatowymi, gdzie uczestnicy pod okiem trenera

przepracowujg wszystkie istotne elementy, ktédre mogg wptyngé na zwiekszenie efektywnosci

wizyty handlowej. Omawiane sg nastepujgce m.in. takie elementy jak:

a.
b.
C.

przygotowanie do spotkania.,

radzenie sobie z niechecig rolnika do prowadzenia spotkania,

warsztat handlowca: mowa ciata, jezyk jakiego uzywa, wiedza merytorycznej na temat
produktéw lub ustug oferowanych rolnikowi.

5. Segmentacja Klientow z wykorzystaniem narzedzi CRM
Podczas szkolenia uczestnicy uzyskajg praktyczng wiedze na temat:

a.
b.
C.
d.

cyklu zycia klienta,

pozyskiwania klienta,

ksztattowania i wzmacniania relacji z klientem by zapobiec jego odejsciu,

zrozumienia klientow i ich zachowan zaréwno poprzez analizy (data mining) danych
gromadzonych w firmowych repozytoriach,

oceny szansy i ryzyka wigzgcego sie z relacjg z klientami, gdzie z jednej strony mamy
szanse do sprzedazy produktu, a z drugiej ryzyko niewywigzania sie przez klientéow z
podjetych zobowigzan,

okreslania dziatania, jakie nalezy podjg¢ w stosunku do okreslonych grup klientow.

6. Zwiekszanie sprzedaiy przez dziat serwisowy

Podczas szkolenia uczestnicy dowiedzg sie:

a.
b.

dlaczego obstuga klienta jest taka wazna
co sktada sie profesjonalizm w obstudze klienta i dlaczego warto stosowac sie do zasad

etykiety biznesowej

C.

Sm 0 a

j-
k.

dlaczego klienci nie lubig kontaktowac sie z biurami obstugi

dlaczego klienci wybierajg kanaty samoobstugowe

jakie zmiany mozna wprowadzi¢ w firmie od reki, by ulepszy¢ obstuge klienta

jak prowadzi¢ rozmowy powitalne i jak koriczy¢ rozmowe z klientem

jak skutecznie pracowac ze skryptem rozmowy

jak zbieraé informacje o kliencie

jak badac potrzeby w procesie reklamacyjnym

jak proponowac produkty/ustugi uzupetniajgce

jakie zasady obowigzujg w obstudze klienta przez Internet (rozpoczynanie i konczenie

wiadomosci, stopka i podpis w mailu, wezwanie do dziatania, autoresponder, czas odpowiedzi

na e-mail, wysytanie zatgcznikéw, itp.

Jak prowadzié strone FAQ
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AKADEMIA ZARZADZANIA

1. Grupowy trening kompetencji menedzerskich - poziom podstawowy (2 dni):
Szkolenie zawiera m.in. nastepujace elementy:

S 0o o 0 T o

Expose szefa,

Aktywne stuchanie, udzielanie informacji zwrotnej — model FUO,
Motywowanie pracownikéw (nagradzanie, karanie, zwalnianie),
Skuteczne rekrutowanie,

Zarzadzanie przez cele — targety, czyli SMART w praktyce,
Diagnoza stylu kierowania,

Prezentacje i wystgpienia publiczne,

Zarzadzanie jakoscig i innowacyjnoscia.

2. Grupowy trening kompetencji menedzerskich - poziom zaawansowany (2 dni):
Szkolenie zawiera m.in. nastepujace elementy:

S®m 0 a0 T oo

Proces grupowy i budowanie zespotu,

Delegowanie zadan, uprawnien i odpowiedzialnos¢ podwtadnym,
Negocjacje i asertywnosc szefa,

Rozwdj — coaching podwtadnych,

Radzenie sobie ze stresem i wypaleniem zawodowym podwtadnych,
Zarzadzanie zmiang i konfliktem,

System ocen okresowych,

Analiza strategiczna i/lub finansowa firmy.

3. Zarzadzanie sprzedaia dla manageréw agro

Uczestnicy tego szkolenia dowiedzg sie m.in:

a.

b
c.
d.
e

jak efektywnie zarzadzac zespotem sprzedawcdw,

jak budowac przewage marketingows i sprzedazowa na rynku agro,

jak aktywnie pozyskiwaé i obstugiwac klientéw,

jak wyznacza¢ cele sprzedazowe i systematycznie prowadzi¢ kontrole wynikow,

jak radzi¢ sobie z niekorzystnym nastawieniem zespotu, budowac pozytywne przekonania i
motywowac zespoét do podejmowania intensywnych dziatan posprzedazowych,

jak korzysta¢ z nowoczesnych narzedzi marketingowych i sprzedazowych w celu
podnoszenia wynikow,

jak aktywnie budowa¢ marke i konsekwentnie utrzymywac jej wartos¢ na rynku,

jak skutecznie prowadzi¢ rozmowy sprzedazowe i posprzedazowe, radzi¢ sobie z obiekcjami
klientow,

jak zarzadzac relacjg z klientem.

4. Prezentacja produktowa na targach i wydarzeniach agro
W programie szkolenia znajdujg sie takie zagadnienia jak:

a.
b.

C.

R

jaka jest rola prezentera podczas wystgpien przed publicznoscia,
jakie znaczenie ma miejsce prowadzenia prezentacji (znane a nowe - blaski i cienie),
jaki wptyw ma nastawienie prezentera na odbidr stuchaczy,
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jak ksztattowaé wizerunek prezentera (dostosowanie ubioru do osobowosci i okolicznosci
wystgpienia; styl prowadzenia wystgpienia a zywiotowos$c¢ prezentera),

czym charakteryzuje sie "jezyk" skutecznej prezentacji (staranny dobér stéw, naturalny styl
wypowiedzi, uzywanie strony czynnej, aktywne stuchanie, dialog ze stuchaczami;
podsumowania; parafraza; cisza - jej znaczenie i sposdéb oddziatywania na stuchaczy;
bariery, ktére zaktdcajg porozumiewanie sie i spo-soby ich przezwyciezania),

jak staé sie lepszym méwca? Zasady wymowy, dykcji i operowania gtosem,

jak radzié sobie ze stresem i niepozgdang tremg,

jak panowac nad gestami i przestrzenig,

jak okresli¢ cel prezentacji i przygotowac sie do wystgpienia,

jak korzystac z materiatow i urzagdzen pomocniczych (prezentacja multimedialna, komputer,
rzutnik, etc),

jakie techniki stuzg aktywizowaniu stuchaczy,

jakie sposoby sprzyjaja rozwigzywaniu "trudnych" sytuacji.

5. Savoir-vivre biznesowy dla menageréw /handlowcéw/ pracownikéw dziatu obstugi klienta
Podczas tego szkolenia uczestnicy dowiedzg sie:

a.
b.

R

jakie zasady etykiety biznesowej obowigzujg w sSrodowisku biznesowym na co dzien

jak umiejetnie wykorzysta¢ wiedze na temat zasad budowania i umacniania wifasnego
wizerunku

czym sg zasady precedencji w biznesie (komu pierwszemu poda¢ reke, kogo pierwszego
powitac, jak rozsadzac gosci, itd.)

jaki ubiér obowigzuje wspdétczesnego biznesmena, menedzera, handlowca, czy pracownika
obstugi klienta.

jak budowac lepsze relacje z innymi ludzmi, oparte na wtasciwej komunikacji i szacunku

jak zachowac swobode w kontaktach towarzyskich i biznesowych, wykorzystujgc m.in. small
talk.

jak powinni zachowac sie na przyjeciu, w restauracji czy kolacji biznesowe;j.

jak umiejetne korzystac ze sztuki wizytéwkowej komunikacji

jak zrobi¢ dobre wrazenie podczas rozmowy telefonicznej

jakie zasady etykiety obowigzujg w komunikacji elektroniczne;j.
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