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Szanowni Panstwo,

avbcPOLSKA Sp. z 0.0. z siedzibg w Poznaniu, jest oficjalnym i wytacznym przedstawicielem
niemieckiej firmy doradczo-szkoleniowej alexander verweyen Business Consultants GmbH

(http://www.alexanderverweyen.com), dziatajgcej na rynku europejskim od ponad 20 lat.

Wspolnie z naszym niemieckim partnerem, zaadaptowalismy i wprowadzamy na polski rynek
unikatowe i nowatorskie metody dydaktyczne, ktérych gtéwna cecha jest bardzo wysoka

skutecznos$¢, wynikajaca z interwatowego podejscia do nauczania.

Na nastepnych stronach zaprezentowane zostaty podstawowe informacje , pozwalajace zapoznac

sie z filozofig i wartosciami jakie wyznajemy w pracy z Klientami.

Serdecznie zapraszamy do zapoznania sie z oferta.

Maciej Kowalski - Prezes Zarzadu avbcPOLSKA Sp. z o.0.

Poznan, maj 2016


http://www.alexanderverweyen.com/

wazne s3 2 cechy: efekt i trwatosc

Specjalizujemy sie w nowatorskich metodach prowadzenia szkolen i warsztatow,
charakteryzujacych sie duza skutecznoscig oraz mozliwoscig natychmiastowego wykorzystania
rezultatbw w realnych sytuacjach zyciowych/zawodowych. Tworzac programy warsztatéow
bazujemy na 3 zatozeniach:

1. trwata zmiana krzywej zapominania (uczenia sig),
2. realne i problematyczne sytuacje,
3. niewielka, jednostkowa ilo$¢ materiatu.

Doradzamy i pomagamy wszedzie tam, gdzie pojawia sie koniecznos¢ wypetnienia luki
kompetencyjnej lub konwersji postawy. Wszedzie tam, gdzie nastepuje rozbiezno$¢ pomiedzy

postulowanym efektem a rzeczywistg sytuacja.
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Podstawowymi dziedzinami naszej pracy sa:

= ksztattowanie zdolnosci przywédczych - SZKOLENIA MENEDZERSKIE,
= doskonalenie technik sprzedazowych - SZKOLENIA SPRZEDAZOWE.

W pracy handlowca czy menedzera sg umiejetnosci uniwersalne, jak np. poprawna rozmowa
telefoniczna, prowadzenie prezentacji produktowych czy skuteczne planowanie. Nauczanie takich
réwniez znajduja sie w naszym port folio.

Trenerzy avbcPolska, to doswiadczeni specjaliSci w swoich dziedzinach - praktycy biznesu,
wyktadowcy uczelni wyzszych oraz osoby medidéw, ktore przepracowaty tysigce godzin
warsztatowych.

Do kazdego zagadnienia podchodzimy indywidualnie. Najmniejsza jednostka szkoleniowa ,skrojona”
jest pod potrzeby i oczekiwania Klienta.



metodyka

Dziatajac od wielu lat na rynku ustug edukacyjnych, coraz czesciej spotykamy sie z komentarzami
zwracajacymi uwage na niska skutecznos¢ efektéow szkoleniowych. Juz na poczatku XX wieku
badania dr Hermanna Ebbinghausa nad tzw. ,krzywa uczenia” wykazaty zwigzek pomiedzy
utrwaleniem informacji i uptywem czasu, ktéry obrazuje ponizszy wykres:
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Klasyczna krzywa uczenia: Wprowadzenie interwatéw w doskonaleniu
brak efektu utrwalenia kluczowych umigjetnosci wzmacnia

efekt utrwalenia

Zalezno$¢ pierwsza (po lewej) pokazuje, jak wraz z uptywem czasu, nabyta na szkoleniu wiedza
zostaje zapomniana. Tylko okoto 10% wiedzy przyswojonej podczas jednego tradycyjnego dnia
szkoleniowego, po uptywie miesigca ma szanse na pobiezne utrwalenie.
Ponadto badania wykazaty, ze:

- tres¢ zostaje zapomniana w mniejszym stopniu, jesli zostanie aktywnie wykorzystana,

- stopien zapomnienia bedzie mniejszy im czesciej bedziemy z tresci korzystad,

- na skuteczno$¢ zapamietania ma wptyw uzytecznos$¢ oraz waga tresci.!

Przektadajac to na jezyk metodyki naszych szkolen: w pierwszej kolejnosci nalezy ksztatci¢
niezbedne (efektywne dla obszaru) kompetencje i jednoczes$nie zapewniac wielokrotng weryfikacje
nabytych informacji /Jumiejetnosci w realnych sytuacjach.

Nasza metoda pracy zaktada interwatowa formute przekazania informacji. Moment zapominania
zostaje ,przerwany”, po czym nastepuje kolejna faza przekazania wiedzy, ktérej zapomnienie
ponownie zostaje ,przerwane” ... i tak az do momentu utrwalenia i petnego wdrozenia w praktyce..
(wykres po prawej).

Tego typu efekt uzyskuje sie w oparciu o cykl kilku krétkich spotkan warsztatowych, przedzielonych
czasem niezbednym na éwiczenia (implementacje).

W czasie warsztatow, uczestnicy doskonalg kompetencje istotne z perspektywy wykonywanych
przez nich obowiazkéw, ktére nastepnie wdrazajg w swojej pracy i ,szlifujg” podczas kolejnych
zajec.

! Maruszewski, T. Psychologia poznania, Gdansk, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, 2001



8 x 4 Performance Program®
W naszych autorskich programach, np. 8 x 4 Performance Program®, opadajacy ksztatt ,krzywej

zapominania“ dzieki interwatowej koncepcji doskonalenia umiejetnosci, zostaje ,przerwany”.

8 x 4 Performance-Program®
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zeZleceniodawca

FollowUp/Spotkanie podsumowujace

Nazwa pochodzi od ilosci 8-miu sesji warsztatowych, oraz dtugosci ich trwania (4h). Uczestnicy
szkolen, sg systematycznie motywowani do wcielania w zycie nowych wzoréw postaw i wdrazania
do codziennosci zawodowej nowych/doskonalonych umiejetnosci. Kompleksowe podejscie wraz

8x4 Performance Program®
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z pakietem zintegrowanych narzedzi zapewnia wysoka trwato$¢ zmian w postawach stuchaczy.



8x4 Performance Program® jest programem idealnie stworzonym do osiggania konkretnych,
zdefiniowanych celéw jak np. systemy pozyskiwania nowych Klientéw, zarzadzanie zespotami
rozproszonymi, itd... a wiec wszedzie tam, gdzie wystepuje potrzeba nabycia szerszej wiedzy

i praktykowania zespotu umiejetnosci.

Inne autorskie, opatentowane formaty dydaktyczne, to:
Reality Parcours ®,

House of Powerment®,

Leadrship Curriculum®,

Company Value Processing®.

Nawet jednodniowe warsztaty skonstruowane sq w taki sposob aby wzmocnic rezultat nauczania

i zmniejszy¢ efekt zapominania:

MiniPerformance-Program®

Autorefleksja Implementacja

Zadanie
powarsztatowe

Zadanie _’

przedwarsztatowe

Warsztaty

(6h)

Staramy sie podczas kazdych rozmdw prowadzonych ze zleceniodawca okresli¢ oczekiwany efekt
w postaci wiedzy i umiejetnosci postugiwania sie nia, badz/i pozadana postawe, np. zmiana
sposobu przewodzenia zespotami. Dobieramy narzedzia i jednostki treningowe tak aby przy

zachowaniu racjonalnych kosztéw, uzyskac jak najlepszy wynik koncowy.

Wiecej na temat na naszej stronie internetowej ...



reality parcours®

REALITY PARCOURS® to nowatorski i nietypowy format szkolen (warsztatow).To prawdziwy
poligon: warunki rzeczywiste, przeciwnik prawdziwy tylko naboje $lepe. Tylko tutaj mozna
sprawdzi¢ i doskonali¢ swoje umiejetnosci bedac bacznie obserwowanym przez swoich kolegoéw
z zespotu i oczywiscie trenera.

To rowniez doskonaty trening dla tych, ktérzy szukajg czegos nowego oraz mocnych wrazen!

Idea jest prosta. W odrdznieniu od typowych form warsztatowych gdzie symuluje sie pewne
sytuacje, podczas ktdérych uczestnicy ogrywaja role w parach i zespotach, REALITY PARCOURS® jest
realnym odzwierciedleniem sytuacji zawodowych.

Grupa prawdziwych aktoréw z zacieciem i wiedzg biznesowa odgrywa role, ktore szokuja,
$miesza, irytuja uczestnikdw. Aktor pomimo przyjetych ram, catkowicie dowolnie ksztattuje
przebieg rozmowy/zdarzenia. Kazdy uczestnik mierzy sie z zastang sytuacja a jego sposob
zachowania jest oceniony przez kolegéw i trenera. Uczestnicy moga zobaczy¢ i przekonac sie na
»Skorze” swojej i swoich kolegdw jakie popetniajg btedy, jak tatwo daja sie wywies¢ w pole lub jak
stosowane przez nich ,magiczne” techniki przestaja dziatac.

Gtownag zaleta REALITY PARCOURS® jest wyzwolenie pozytywnej energii, czego efektem jest
zauwazalna i trwata zmiana w postawie uczestnika. Przektada sie to w oczywisty sposéb na
zaangazowanie, wzmocnienie odpornosci psychicznej a w konsekwencji poprawia mechanizm
radzenia sobie w nietypowych (czasami trudnych) sytuacjach.
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Wiecej na temat na naszej stronie internetowe;j ...


http://www.avbc.pl/oferta/rozwiazania-dla-biznesu/reality-parcours/

trwatosc i efektywnosc¢ programow szkoleniowych - platforma internetowa

Badania przeprowadzone posrdd firm kierujgcych pracownikéw na réznego rodzaju szkolenia
(zwtaszcza krotkie: 1 -2 dniowe), pokazuja, ze tylko 15% uczestnikow szkolen, wykorzystuje nabyte
umiejetnosci. 70% podejmuje préby, jednak zniecheceni porazka oraz brakiem wewnetrznej
motywacji szybko wraca do starych, sprawdzonych (bezpiecznych) nawykéw. 15% Uczestnikéw
nie prébuje niczego.

Zmiana w proporcjach wspomnianych liczb, to gtowny problem dziatéw HR, firm szkoleniowych oraz
firm, ktore inwestujg w rozwdj pracownikdw.

Wykorzystywana przez nas metodyka (np. 8x4 PerformanceProgram®), w duzym stopniu eliminuje
ten problem, jednak wcigz dazymy do udoskonalenia naszych dziatan.

Wraz z partnerem Promote International, dysponujacym doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen
oraz odpowiedniej technologii, chcemy jeszcze mocniej wptynac na transfer wiedzy i umiejetnosci
(High Impact Learning).
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pomoca, ktérego  osiagganie
zaplanowanych efektow, stanie jeszcze efektywniejsze. Kwestig krétkiego czasu jest, gdy Uczestnik
wiekszosci naszych programéw bedzie otrzymywat dostep do indywidualnego konta. Platforma, to
miejsce integracji dziatan indywidualnych Uczestnika szkolen, zespotu w ktérym dziata, jego
przetozonego oraz trenera zewnetrznego. Narzedzie pozwala wprowadzi¢/zaprogramowac
cel/cechy/ wiedze, ktéry ma byc¢ zrealizowany/opanowany w trakcie warsztatdw a nastepnie
kontrolowac postep w dowolnym czasie i miejscu. Zadania, konsultacje, wzajemne opiniowanie
i dzielenie sie doswiadczeniem, a co najwazniejsze: wizualizacja przebiegu i realizacji celdw,
motywuja do pracy nad sobg i pozadang postawa.
Potaczenie wysitku wktadanego podczas zaje¢ warsztatowych oraz zadan zrealizowanych
w ramach pracy na platformie, radykalnie wptywa na trwatosc i efektywnos¢ dziatan rozwojowych.



zarzadzaj zwinnie swoim zespotem

Dla zespotow realizujgcych samodzielnie projekty lub menedzerow zarzadzajacych
zespotami/projektami, proponujemy nasz najnowszy produkt: Leadership Agility (Zwinne
Przywédztwo). Jest to oddziatywanie ukierunkowane na procesy (gtéwnie komunikacyjne) majace
miejsce w kazdej organizacji.

Celem wdrozenia sposobu dziatania w modelu Agilty jest przeksztatcenie organizacji w strukture
zdolng przewidywad, szybko i efektywnie reagowac na pojawiajgce sie okazje rynkowe, sitqg catego
zespotu (spéjnie) w warunkach przyspieszonych zmian.

Proces zazwyczaj przebiega 2 etapowo.

W fazie pierwszej, w oparciu o testy, okreslany jest indywidualny profil cztonka zespotu
i porownywany z tzw. wzorcowymi kompetencjami (pozadanymi dla organizacji zwinnych:
przewidywanie, kooperacja i innowacja). W oparciu o indywidualne wyniki opracowywany jest
aktualny profil catego zespotu/organizacji w kontekscie funkcjonalnosci Agility. Analiza profilu
uwidacznia obszary wymagajace doskonalenia, wskazuje na przyczyny ,waskich gardet”
komunikacyjnych oraz prezentuje luki do skorygowania w kompetencjach indywidualnych,
niezbedne do stworzenia synergii zespotowe;j.

Drugim etapem procesu sa dziatania rozwoje na rzecz dochodzenia do organizacji funkcjonujacej
w zgodzie z Business Agile. To seria warsztatow, ktére poswiecone sa pracy nad poszczegdlnymi
kompetencjami (zaréwno indywidualnymi jak i grupowymi), okreslonymi w planie rozwojowym.
Realizacja programu uzalezniona jest od rozmiaru zespotu i jego dojrzatosci. Przecietnie to 2 bloki
dwudniowych warsztatéw, diagnoza indywidualna kazdego uczestnika (on-line) oraz sesje follow
up, uwarunkowane wynikami testéw.
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Wiecej na temat na naszej stronie internetowe;j ...



lista tematow warsztatowych i szkoleniowych

Opisy na naszej stronie internetowej http://www.avbc.pl

Zarzadzanie - warsztaty menedzerskie

Przywddztwo w sprzedazy

Podstawy skutecznego przywddztwa
Zarzadzanie wydajnoscig sprzedazowg
Udana praca z zespotem

Zarzadzanie zespotami wirtualnymi/rozproszonymi
Zarzadzanie zmiang

Narzedzia przywddcze

Menedzer jako Coach

Trening mentalny dla lideréw
Motywowanie Pracownikéw
Zarzadzanie Pokoleniem ,Y”
Zarzadzanie Talentami (High Potentials)
Agility Management

Sprzedaz - warsztaty sprzedazowe

Pozyskiwanie nowych Klientéw

Sprzedaz B2B (pomiedzy firmami)
Sprzedaz B2C (Klient detaliczny)

Sprzedaz Top Level

Sprzedaz przez telefon

Udane rozmowy handlowe

Sprzedaz poprzez rekomendacje
Sprzedaz wartosci (Value Selling)
Sprzedaz doradcza (Consultative Selling)
Sprzedaz emocjonalna (Emotional Selling)
Sprzedaz produktéw Premium

Sprzedaz wigzana (Cross-Up Selling)
Sprzedaz poprzez opowiesc (Story Telling)
Sprzedaz podczas targéw/wystaw/prezentacji
Zarzadzanie Klientami kluczowymi (KAM)
Negocjacje cenowe i innych warunkéw
Podstawy biznesu dla sprzedawcéw
Standardy obstugi/wizyt handlowych

Rozmowa telefoniczna

m Sprzedaz przez telefon
m  Aktywno$é sprzedazowa w rozmowie telefonicznej



Prezentacja

m Udana prezentacja
m  Konkurs ofert i autoprezentacja
m Efektywne prowadzenie spotkan

Negocjacje
m Taktyki negocjacyjne

m Negocjacje zakupowe

Rozwoj osobisty

m  Oko w oko z Klientem
m Pierwsze wrazenie
m Zarzadzanie konfliktem

,Zarzadzanie” czasem a w zasadzie... sobg w czasie

m Planowanie w czasie
m  Rownowaga w zyciu

Budowa Systemu Wartosci Firmowych — warszaty, ktorych celem jest

wypracowanie i uwiarygodnienie w oczach wszystkich interesariuszy aktualnych wyréznikéw organizacji na

tle otoczenia

Prezentowane tematy, kazdorazowo dopasowywane sg do potrzeb konkretnego Klienta
i ukierunkowane na zaplanowany cel. Mogqg stanowi¢ 1, 2 -dniowe warsztaty lub by¢ elementem
ztozonego programu (np. 8x4 Performance Program®).

Jesli na liscie, nie ma tematu, ktéry odpowiada Paristwa potrzebom - prosimy o kontakt.



zagadnienia i obszary dedykowane sitom handlowym:

1. Pozyskiwanie nowych Klientéw
m Techniki poszukiwania Klientow
m Metody nawigzywania kontaktu
m  Witasciwe przygotowanie do rozmowy
2. Standardy
m Opracowanie standardu wizyty handlowej, standardu prezentacji produktowej,
standardu obstugi Klienta, innych standardéw zwigzanych ze sprzedaza;
m  Nauka pracy ze standardem;
m Nauka kontrolowania pracy ze standardem;
m  Kontrola pracy ze standardem;
= Nauka tworzenia i modyfikacji standardow;
3. Efektywnos$¢ pracy handlowca
m  Prowadzenie rozméw handlowych;
m  Witasciwa komunikacja;
m  Obrona warunkéw;
m Doskonalenie umiejetnosci negocjacyjnych;
4. Key Account management
m  Pozyskiwanie Klienta;
m  Wtasciwe zarzadzanie Klientamij
m Opracowanieipraca z narzedziami;
5. Zwiekszanie efektywnosci imprez typu: targi, wystawy ...
= Wtasciwe planowanie imprez;
m Sprzedaz/Praca w trakcie imprez targowych;
6. Sprzedaz przez telefon
= Rozmowa telefoniczna;
= Dzwonienie w ciemno (cold calling);
7. CrossiUpselling
m Techniki zwiekszania wartosci transakgji

W przypadku kazdego z tematéw pracujemy na trzech ptaszczyznach ABC:

A. wiedzy: wyposazamy Uczestnika w narzedzia adekwatne do branzy, typu Klienta, sposobu
sprzedazy,

B. umiejetnosci: uczymy jak korzystac¢ z wiedzy; ¢wiczymy, korygujemy, doskonalimy,

C. postawy: zmieniamy nastawienie, usuwamy przeszkody wewnetrzne.



avbcBiuletyn i facebook

Chetnych, ktorzy chca na biezaco by¢ informowani o nowinkach z dziedzin zwigzanych z naszymi
szkoleniami, zachecamy do zapisania sie na liste subskrypcyjna comiesiecznego newslettera.

Na tamach autorskiego wydawnictwa dzielimy sie wiedza, rekomendujemy warte uwagi czasopisma, ksigzki
lub programy. To takze okazja do wzbogacenia swoich umiejetnosci jezykowych: w kazdym numerze

publikujemy artykut naszego niemieckiego partnera Alexandra Verweyen’a, pochodzacy z blogu avbc.de

Réwnie aktywnie kontaktujemy sie z naszymi odbiorcami poprzez fanpage avbcPolska, na platformie
facebook. Tutaj jednak rzadza prawa typowe dla portali spotecznosciowych: inspiracja, promocja,

prowokacja. Dla kazdego co$ ciekawego.
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Lista referencyjna dostepna pod adresem: http://www.avbc.pl/o-nas/referencje/ - zaktadki

tematyczne

Wszelkie informacje publikowane na tych stronach, tekst, obrazy, grafiki sa chronione prawami autorskimi avbcPolska Spotka
z ograniczong odpowiedzialnoscia, alexander verweyen Business Consultants GmbH lub Promote International, chyba Zze wyraznie
odnosza sie do innych praw. Jakiekolwiek wykorzystanie tresci bez naszej pisemnej zgody jest karane, a wszelkie poniesione straty

z tytutu nie zastosowania sie do powyzszego ostrzezenia beda dochodzone na drodze sadowe;j.
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