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Poczatkujacych i $rednio-zaawansowanych handlowcéw, KAM-Ow.

Wiascicieli Srednich i mniejszych przedsigbiorstw, ktore posiadajg dziat obstugi
klienta, doradcow, konsultantéw lub sprzedawcow.

Wszystkich, ktorzy chcg poszerzy¢ wiedze z zakresu ksztattowania cen
i wptywania przez nie na rynek.

Rozwiniecie umiejetnosci myslenia ,,marza” i Swiadomosci optacalnosci biznesu
Zrozumienie sity liczb i nabycie umiejetnosci pracy z kalkulatorem

Pokazanie wptywu dodatkowego rabatu na marze i wynik firmy oraz jakiej
zmiany wymaga wtedy obroét

Wyttumaczenie réznicy pomiedzy zyskiem, marzg i narzutem

Poznanie i oméwienie rodzajéw cen, rabatow, bonusow, inwestycji
i matematycznych trikbw sprzedazowych

Wzmocnienie i ugruntowanie wiedzy z zakresu procesu sprzedazy

Pomoc w zrozumieniu sposobu myslenia klienta i definicja KPI, ktore mierzy

Bedziesz posiadat wiedze z podstaw finansowych niezbednych do efektywnego
poprowadzenia procesu sprzedazy

Poczujesz sie pewniej w negocjacjach finansowych w procesie sprzedazy
Bedziesz umiat szybko ocenié¢ wptyw zmiany ceny na Twoje zyski
Unikniesz btedow przy kalkulowaniu ofert i negocjowaniu warunkéw cenowych

oraz bedziesz umiat stosowac sprawdzone narzedzia sprzedazowe uzywane
w wielu korporacjach



Program

Wiedza o Kliencie/Dostawcy Polityka cenowa a warunki handlowe
Kto jest moim Klientem/Dostawca i jakie ma Po co nam warunki handlowe. Jak warunki handlowe
intencje wptywaja na motywacje i lojalno$¢ partneréw handlowych
Co jest wazne dla mojego Klienta/Dostawcy — Upust, rabat, bonus, premia pieniezna - réznice i funkcje

dlaczego warto znac ich cele
9 Metody rozliczania i ustalania, dobre praktyki i putapki

Mierniki sukcesu — sprzedaiowe KPI Rozliczanie procentowe a kwotowe - plusy/minusy

Cena brutto vs netto, jaki ma wptyw w zaleznosci od branzy
Po co nam KPl i jak z nimi pracowa¢é

Cena 4 net a cena netto i jej wptyw na rentowno$¢ biznesu
Jak je definiowaé, kontrolowa¢, dopasowywaé

Dodatkowe inwestycje - dlaczego je warto wliczac,

KPI mojej firmy vs KPI Klienta/Dostawcy w koszty obstugi klienta (Jak je liczy dostawca, a jak liczy
klient)

Analityka podstawowych KPI

Obrét (YtoY, YtoD, MtoM, Target, Trend) Metody budowania warunkéw handlowych

Konwersja sprzedazy
Traffic

Rentowno$é naszego biznesu, czyli ile zarabiamy

Srednia warto$é miesiecznej sprzedazy Zysk, marza, narzut - podobieistwa i r6znice
Srednia warto$¢ dziennej sprzedazy
$rednia wartog€ paragonu Wptyw dodatkowych rabatow na marze i wynik firmy
Srednia ilo$¢ produktéw na paragon lle zwiekszy¢ obroét, by zarobi¢ tyle samo

Sprzedaz na m2 Waga sprzedazy ilosciowej podczas promocji cenowej
Sprzedaz indywidualna (sprzedaz na sprzedawce) Wptyw podwyzki ceny na rentownosc i wysoko$¢ obrotéw
Rotacja produktow (kategorii, marek, konkretnych

produktow) Patenty na szybkie przeliczanie marzy na narzut i
Zaleganie (kiedy i jak liczyc€) odwrotnie

Udziat promocji w sprzedazy

CR (Customer Retention) - ilo$¢ statych klientow Kto mysli marzg a kto narzutem

NPS - $wiadomos¢ marki i zdolno$¢ do polecania A A A A
Marza netto, a brutto - Marza 1, Marza 2, Marza 3



Program cd.

Zarzadzanie Koszty, sprzedaz a prég rentownosci
kategoriami/markami/produktami
Gtoéwne typy kosztéw — zmienne, state, bezposrednie,
Srednia marza na grupie produktéw - czy warto 0golne - sposoby klasyfikacji
ja znac¢?
Koszty w moim sklepie, w mojej firmie
Sredni rabat promo - jak wyliczy¢é?
Rentowno$¢ firmy na produkcie - spos6b wyliczania
Sredni rabat dla Klienta - po co go znaé i jak
obliczy¢? Marza na pokrycie - czym jest, do czego stuzy?
Wptyw sprzedazy pakietowej na marze % BEP - punkt rentownosci a zysk
i warto$ciowa
Punkt optacalnosci, prognozowany zysk — jak je
0siggnac?

Dodatkowe akcje promocyjne - ROI - sposéb wyliczania
poziomu zwrotu na inwestycji

P&L - po co i jak przygotowac go dla swojego sklepu

Koszty, o ktérych zapominamy (np. urlopy, przerwy,
promocje)

Kalkulacja prac projektowych, najwigksze putapki



Warszawa, Centrum Szkoleniowe

EY Academy of Business, budynek Focus,
al. Armii Ludowej 26. Szkolenie odbywa sie
w godz. 9:00-16:30.

Petna oferta naszych szkolen znajduje sie
na stronie: academyofbusiness.pl
Promocje, nowosci, wydarzenia:
www.facebook.com/EYszkolenia
Obserwuj EY Academy of Business na
LinkedIn i badZ na biezgco

Koszt kursu stacjonarnego wraz
z materiatami wynosi 1,950zt + 23% VAT.

Optaty nalezy wnies$¢ przed rozpoczeciem
kursu na podstawie faktury pro-forma. Po
dokonaniu ptatnosci kazdy uczestnik otrzyma
fakture VAT.

Monika Kacprzykowska
Training Business Partner

tel. +48 789 407 575
Monika.Kacprzykowska@pl.ey.com

Oferujemy réwniez realizacje szkolenia
w formule in-house (grupa zamknieta,
wytacznie dla pracownikéw Panstwa firmy).
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