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FLOW AGRO to firma, ktora powstata, w roku 2015 po to, by wprowadzi¢ do
branzy Agro

Posiadamy wieloletnie doswiadczenie i praktyke w sprzedazy, obstudze
klienta przedipo sprzedazowej, doradztwie, zarowno w przypadku matych firm,

jak i duzych przedsiebiorstw polskich oraz miedzynarodowych w przemysle
rolniczym.

Od poczatku istnienia, jestesmy cztonkiem
Polskiej 1zby Firm Szkoleniowych,

a w szkoleniach Flow Agro wzieto udziat
prawie

Wiemy, ze problemy branzy, jej specyfike i potrzeby moga zrozumiec osoby,
ktore funkcjonuja w niej przez dtugi czas.

Dlatego skorzystaj z naszego doswiadczenia!

tukasz Kaca -

szkoleniowa Flow Agro.
Certyfikowany Coach i Trener. \Wyktadowca na
Uniwersytecie SWPS na kierunku Psychologia.
Z wyksztatcenia magister inzynier, ukonczyt
Politechnike Warszawska.

Z branza Agro zwigzany Swoje
doswiadczenie praktyczne zdobywat w duzych
korporacjach miedzynarodowych. Przez kilka lat byt
kierownikiem sprzedazy w firmie Tornum Polska.

Realizuje warsztaty m.in. ze sprzedazy, wywierania wplywu, zarzadzania,
negocjacji, sztuki wystgpien publicznych oraz odczytywania stanéw
emocjonalnych i procesdw myslowych, a takze wykrywania ktamstwa.

Ma za sobag ponad wyszkolonych oséb. Szkolenia
prowadziw jezyku polskim oraz angielskim. W swojej pracy taczy doswiadczenia
praktyczne z najnowszymi trendami i wynikami badan naukowych.



Sprzedaz

Szkolenia te skierowane sg przede wszystkim
do 0sob, ktdre pracuja jako handlowcy lub
zarzadzaja grupa handlowa w branzy AGRO.

Kadra kierownicza

Szkolenia sg dedykowane menedzerom |
dyrektorom firm, ktorzy pragna podniesc swoje
kompetencje w zakresie zarzadzania ludzmi, a
takze usprawnic swoje dziatanie w roli lidera.

Obstuga klienta

Szkolenia przeznaczone sg dla pracownikow, ktorzy
Nnie zajmujg sie sprzedazag, ale utrzymuja staty
kontakt z klientem mierzac sie z roznego rodzaju
wyzwaniami w tym zakresie.

Serwis i czesci zamienne

Szkolenia przeznaczone sg dla pracownikow
dziatu serwisu oraz pracownikow dziatow czesci
zamiennych utrzymujacych staty kontakt z klientem.

Marketing

Szkolenie skierowane jest do specjalistow ds.
marketingu, reklamy, PR, oséb odpowiedzialnych
za kreowanie wizerunku firmy oraz wszystkich
tych, ktorzy chea lepiej poznac i zrozumiec
zasady dziatania mediow spotecznosciowych.



Zachecamy do zapoznania sie z naszymi flagowymi
szkoleniami, ktore realizujemy zazwyczaj w trybie
dwudniowego warsztatu dla grupy 10-15 osob.

Z petng ofertq szkoleniowq mogq sie Panstwo
zapoznac na stronie

Zapraszamy rowniez do zapisania sie do newslettera,
gdzie informujemy o najblizszych szkoleniach
otwartych oraz polubienia naszego profilu

na Facebooku -

Alfabet Handlowca

Dla kogo?

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do 0osob, ktore sg na
poczatku swojej drogi handlowej, majg mate doswiadczenie lub
nigdy nie pracowaty w sprzedazy w branzy AGRO.

Szkolenie jest tez idealne dla wszystkich tych, ktorzy maja
znajomosc rynku rolniczego, ale chca rozwijac¢ swoje umiejetnosci
sprzedazy.

Uczestnicy dowiedzj sie:
Jak wyglada skuteczny proces sprzedazowy, jakie elementy
powinny by¢ w nim zawarte i jak sie do niego przygotowac,
Co méwic¢ i czego unikaé w rozmowie z klientem.
Jak zrozumiec¢ jaka jest motywacja i potrzeby klienta,
Jakich argumentow uzyc¢ zeby klient chciat wybraé nasz
produkt i firme,
Jak w uzyteczny sposob analizowaé konkurencje,
Jakie sg najskuteczniejsze techniki obrony ceny”



Budowanie relacji z klientem

Dla kogo?

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do osob, ktore
pracuja jako doradcy, handlowcy lub zarzadzaja grupa handlowa
w branzy AGRO.

Szkolenie jest tez idealne dla wszystkich tych, ktorzy maja
znajomosc rynku rolniczego, ale chca rozwija¢ swoje
umiejetnosci sprzedazy poprzez budowanie partnerskich
relacji z klientem oraz chca lepiej funkcjonowac w realiach
biznesowych branzy AGRO.

Uczestnicy dowiedzj sie:

Co dla klientow jest wazne, co akcentowaé, zeby klient chciat od nas kupic
produkt, a nie tylko cene?

Co wptywa na efektywnos¢ pracy handlowcow — walka z przekonaniami?

Jak analizowac potrzeby klientéw w oparciu o model motywow zakupu?

Jak komunikowac i negocjowaé cene?

Jakie sa najskuteczniejsze techniki obrony ceny?

Jak reagowac na zastrzezenia klienta w stosunku do produktu oraz firmy?
Jakich argumentéw uzy¢ do poszczegdlnych typoéw klientéow?

Jak skutecznie rozwigzaé nieporozumienia, watpliwosci klienta i sfinalizowac
zamowienie?

Techniki sprzedazy i negocjacji

Dla kogo?

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do przedstawicieli
handlowych, doradcow oraz osob zarzgdzajgcych grupa
handlowa.

Szkolenie jest tez idealne dla wszystkich tych, ktorzy chca
pogtebiac¢ swoje umiejetnosci sprzedazy i negocjacji, aby
przekonywac klientow w sposob skuteczny i efektywny.

Uczestnicy dowiedzg sie:

Jak umiejetnie korzystac z wywierania wpltywu w sprzedazy?

Jakie sa najskuteczniejsze techniki negocjacji i jak je zastosowac?

Jak odpowiednio dobraé¢ argumenty w negocjacjach?

Jakie sa najwazniejsze zasady wywierania wptywu?

Jak odczytywac¢ klienta i jego nastawienie podczas sprzedazy?

Jak sie broni¢ sie przed prébami manipulacji i wiasciwie reagowac na stosowane
przez klienta taktyki?

Jak szybko i sprawnie przekonaé klienta do swojej racji i zakupu produktow?

Jak wyglada schemat komunikacji i zadawania pytan pozwalajacy wygrywac
negocjacje?

Jakie sa najczesciej popetniane btedy w sprzedazy i w negocjacjach z klientami?



Sztuka wystgpien publicznych

Dla kogo?

Szkolenie przeznaczone jest dla osoéb, ktore w pracy zawodowej
czesto prowadza: spotkania z klientami, wystgpienia na targach,
szkolenia dla klientéw, spotkania firmowe.

Poza tym szkolenie kierujemy rowniez do wszystkich tych, ktorzy
pragna popracowac nad swoimi umiejetnosciami prezentacji
publicznej lub chca lepiej nauczyc sie komunikowac podczas
spotkan sprzedazowych.

Uczestnicy dowiedzj sie:
Jak we wiasciwy sposob zaprezentowac firme, produkt oraz
siebie, aby byto to atrakcyjne dla odbiorcy?
Jak radzi¢ sobie ze stresem i trema towarzyszaca przemowa.
Jak kontrolowacé swoje emocje?
Jak operowac tonem gtosu, barwa i sprawiac, zeby prezentacja
byta ciekawsza dla stuchacza?
Jak skutecznie komunikowac sie na ptaszczyznie niewerbalnej?
Jakie elementy powinna zawieraé prezentacja, aby byta
interesujgca dla stuchaczy?

Zarzadzanie i motywowanie zespotu

Dla kogo?

Szkolenie jest dedykowane dyrektorom firm, menedzerom
oraz kierownikom, ktdrzy pragna podniesc swoje kompetencje
w zakresie zarzadzania zespotem sprzedazy, a takze usprawnic
swoje dziatanie w roli lidera.

Uczestnicy dowiedzj sie:

Jakie sg ich mocne i stabe strony jako lidera zespotu?
Jak efektywnie kierowaé zespotem sprzedazy?

Jak planowaé i organizowaé czas pracy?

Jakie sg najczesciej popetniane btedy w procesie
planowania i zarzadzania czasem?

Jak skutecznie wspieraé¢, motywowac zespot?

Jak zwiekszy¢ zaangazowanie podwitadnych?

Jak odpowiednio delegowaé zadania?

Jak komunikowac sie asertywnie?



Profesjonalna obstuga klienta dziatow
posprzedazowych

Dla kogo?

Szkolenie jest przeznaczone dla pracownikéw dziatu serwisu
oraz pracownikow dziatow czesci zamiennych utrzymujacych
staty kontakt z klientem.

Uczestnicy dowiedzj sie jak:

Okreslic swoja role w Dziale Posprzedazowym, a takze wdrozy¢

do swojej pracy nowe dziatania sprzedazowe,

Wyeliminowac najwazniejsze btedy komunikacyjne podczas

wizyt u klienta,

Radzic¢ sobie z zastrzezeniami klientéow i wykorzystywac sposoby na
odpowiadanie na obiekcje podczas wizyt serwisowych,

Wdrozyc¢ ,Bank” najwazniejszych pytan, ktére powinny pasc¢ podczas
wizyty serwisowej,

Zarzadzac i wygaszac¢ emocje klienta,

Uzywac zwrotow, ktdre pozwola na uzyteczne prowadzenie rozmowy |
»rozbijanie” watpliwosci klienta,

Zachowywac sie asertywnie, dbaé¢ o wizerunek firmy jednoczesnie nie
urazajac klienta,

Zarzadzanie sprzedaza ustug dla
kierownikow dziatdw posprzedazowych

Dla kogo?

Szkolenie jest dedykowane kierownikom serwisu

oraz kierownikom dziatow czesci zamiennych, ktorzy

pragna zbudowacé skuteczng strategie sprzedazy ustug
posprzedazowych, oraz podniesc swoje kompetencje w zakresie
zarzadzania ludzmi.

Uczestnicy dowiedzj sie jak:

Stworzy¢ nowa strukture dziatu posprzedazowego |
zaplanowac¢ model wspotpracy Dziatu Serwisu i Dziatu Czesci
Zamiennych,

Rozpisac i wdrozyc¢ strategie sprzedazowa dostosowana do
indywidualnych potrzeb firmy,

Wdrozy¢ nowe sposoby sprzedazy i zastosowac je w swoich
strukturach,

Okreslic kompetencje pracownikéw, a takze egzekwowac
obowiazki w umiejetny sposob,

Umiejetnie zarzadzac¢ ludzmi i delegowac obowiazki,
Odczytac potrzeby pracownikow i dobraé system
motywacyjny do cztowieka.



Obstuga reklamacji i asertywnosc w pracy
z trudnym klientem

Dla kogo?

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw obstugi klienta,
ktorzy wspotpracuja z trudnymi klientami, gtodwnie rolnikami.

Szkolenie jest tez idealne dla wszystkich tych, ktorzy chca
rozwijac swoje umiejetnosci wywierania wptywu, skutecznej
komunikacji z klientem podczas ptatnosci i odzyskiwania
naleznosci oraz chca lepiej funkcjonowac w realiach
biznesowych branzy AGRO.

Uczestnicy dowiedzg sie:

Jakie sg najwazniejsze zasady wywierania wptywu podczas sprzedazy i
odzyskiwania naleznosci?

Jak szybko i sprawnie przekonaé klienta do swojej racji?

Jak skutecznie rozwigzaé nieporozumienia, watpliwosci klienta i utrzymac dobre
relacje?

Na co zwréci¢ uwage w rozmowie z trudnym klientem oraz jak reagowac na
zastrzezenia i watpliwosci?

Czym jest asertywnosc i jakie ma znaczenie w procesie komunikacji z trudnym
klientem?

Jak emocje wptywaja na podejmowanie decyzji oraz w jaki sposodb je uspokajac
lub odpowiednio podsycac?

Facebook i Instagram bez tajemnic

Dla kogo?

Szkolenie jest dedykowane specjalistom z marketingu

oraz wszystkim osobom zainteresowanym doskonaleniem
umiejetnosci zwigzanych z efektywnym wykorzystaniem platformy
Facebook i Instagram w celu rozwoju marketingowego firmy.

Uczestnicy dowiedzj sie:

Jak ustalac cele kampanii reklamowych ze wzgledu na
okreslony efekt?

Jakie sa najnowsze zmiany i trendy w prowadzeniu kampanii
reklamowych na Facebooku i Instagramie?

Czym jest algorytm Edge Rank i jak sie go nauczyc?

Jak nie rezygnujac z aktualnie przyjetych zatozen
marketingowych wesprze¢ rozpoznawalnosé/sprzedaz/
pozytywny wizerunek firmy poprzez kanaty social media?
Jak zwiekszy¢ zasieg dotarcia do grupy docelowej, poprzez
promowanie tresci w social media?



Zapraszamy do kontaktu

BIURO
Sprzedaz szkolen

tel. +48 690 019 505
e-mail: kontakt@flowagro.pl

Na sukces firmy w duzej mierze
sktada sie to, jak jest reprezentowana
przez swoich pracownikow.

LUKASZ KACA
CEO Flow AGRO / Trener

tel: +48 608 029 648
e-mail: .Lkaca@flowagro.pl
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Kontakt
Biuro Flow Agro

tel.: +48 690 019 505
e-mail: kontakt@flowagro.pl

True Flow Kaca Sp. J.
ul. Zwierzyniecka 3/79
00-719 Warszawa

Flow Agro
ﬁ @flowagro

tukasz Kaca

0 @lukaszkaca.fanpage
@lukaszkaca
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