Mozliwo$¢ dofinansowania

AKADEMIA HANDLOWCA 5 600,00 PLN brutto

5600,00 PLN netto
133,33 PLN brutto/h
133,33 PLN netto/h

I U nex Numer ustugi 2024/03/08/16236/2092313

rok zatozenia 1991

DORADZTWO PODATKOWE

BIURO

RACHUNKOWE

BIUREX SPOLKA Z

OGRANICZONA © Kielce / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

CIA ® 42h

% % K K £ 09.05.2024 do 07.06.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Ustuga: AKADEMIA HANDLOWCA to kompletny, bardzo szeroki,
precyzyjnie wybrany zakres kompetencji niezbednych dla oséb

Grupa docelowa ustugi funkcjonujacych w szeroko rozumianym Zarzadzaniu Sprzedaza. To
propozycja dla wszystkich, ktérzy zawodowe wybory kierujg do pracy z
klientem.

Minimalna liczba uczestnikow 8

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 08-05-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 42

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie Akademia Handlowca przygotowuje uczestnikdéw do roli profesjonalnego handlowca. Celem szkolenia jest
poznanie zasad wtasciwej komunikacji, etapéw rozmowy handlowej, sztuki prezentacji i wystgpien publicznych oraz

narzedzi pracy handlowca.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Skutecznie komunikuje sie.

Prowadzi rozmowe handlowa.

Diagnozuje typ klienta i zarzadza
procesem sprzedazy.

Prowadzi prezentacje, wystagpienia
publiczne.

Zarzadza czasem i przez cele.

Stosuje narzedzia pracy handlowca.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Stosuje narzedzia komunikacyjne i jest
$wiadomy ich wptywu na organizacje
pracy.

Identyfikuje typ i potrzeby klienta.
Definiuje etapy rozmowy handlowe;j.
Rozréznia poszczegdlne etapy w
procesie sprzedazy.

Identyfikuje cele klienta.
Buduje relacje z klientem. Finalizuje
sprzedaz.

Tworzy scenariusz, harmonogram,
projekt, slajdy. Skutecznie prezentuje.

Wytycza priorytety i cele. Planuje.
Zarzadza soba w czasie.

Identyfikuje kluczowe czynniki biznesu.

Pracuje na budzecie.
Definiuje standardy obstugi klienta.

Metoda walidaciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?



Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Dzien |
SZTUKA KOMUNIKOWANIA SIE

+ Nie mozna nie komunikowac¢.
+  Model komunikacji Alberta Mehrabiana i co z niego wynika?
+ Komunikacja niewerbalna — dlaczego warto sig jej uczy¢?
Czytanie i stosowanie jezyka ciata - oczy, gtowa, dtonie, nogi.
+ Nasza przestrzen - Cztery strefy Edwarda Halla.
+ ,Na pierwszy rzut ucha” — tempo méwienia.
Gtos - nasza wizytéwka.
Arkana gtosu - sita, barwa, artykulacja, dykcja, frazowanie i intonacja.
Oddech - klucz do pokonania stresu.
Uszy von Thuna — uszy Nadawcy i uszy Odbiory.
Kwadratowe komunikaty.
Jak komunikowa¢ by by¢ zrozumianym?
Typologia ,uszy nadawcy-odbiorcy".

Dzien Il

ETAPY ROZMOWY HANDLOWEJ

Otwarcie rozmowy handlowe;j.
Porozumiewanie sie, budowa relacji.
Identyfikacja typu Klienta.
Identyfikacja potrzeb Klienta.
Przedstawienie oferty.

Radzenie sobie z obiekcjami.
Zamykanie sprzedazy.

sprzedaz wigzana

Dzien Il

MYSLE, JAK MOJ KLIENT (DLACZEGO KLIENCI KUPUJA | JAK KLIENCI KUPUJA?).

Kim jestem dla mojego Klienta?

Swiat mojego Klienta.

Moja filozofia sprzedazy.

Diagnoza Klienta. Model wynikéw Klienta A-B-C.

Wartosci motywujace Klienta do dziatania.

M@j produkt a cele Klienta.

Budowa relacji (warto$¢ dodana, motywacja, kompetencje, szacunek).

Komunikowanie sie.

Zastosowanie Hierarchii Warto$ci Firmy (cele, strategie, taktyki, mozliwo$ci, rozwigzania).
* Proces sprzedazy (identyfikacja, kwalifikacja, uzasadnienie, oferta, zamkniecie, dostarczenie).

Przyspieszenie procesu kupowania.



Dzien IV

SZTUKA PREZENTACJI | WYSTAPIEN PUBLICZNYCH.

1.
2.

Zasady uczenia sie dorostych.
Skuteczna Prezentacja ,Jak spetnia¢ marzenia innych” Zasady przygotowania i przedstawienia prezentaciji:

Planujemy Analogowo.

Odpowiedz na najwazniejsze pytanie ,Klient co kupuje? - marzenia”.
Poczucie Misji.

Nagtéwki.

Tworzenie Harmonogramu.

Nieprzyjaciel, zwycieski bohater.

Jak tworzy¢ slajdy.

Magiczne cyfry, piekne stéwka.

Podziel sie ,sceng” — wspotpraca z innymi.
Rekwizyty w prezentacji.

Uwolnij Dopamine — Przewyzka.

Prezentacja sceniczna.

Prezentacja — niech wyglada na prosta i tatwa.
Wyglad prezentera.

Scenariusz, projekt, wykonanie.

Czy juz jestem Stevem Jobsem ? podsumowanie.

DzieA V

ZARZADZANIE CZASEM | ZARZADZANIE PRZEZ CELE

Analiza czasu - jak wyglada nasz dzien? praca, wypoczynek, relacje z najblizszymi, hobby, ,ztodzieje czasu”.
Wytyczanie priorytetéw i celéw - definicje.

Zasady wyznaczania celow.

Podziat celéw na krétkoterminowe i dtugoterminowe.

Kontrola i weryfikacja celéw.

Zarzadzanie priorytetami.

Hierarchia waznosci, czyli co jest pilne a co moze poczekaé?

Reguty wyznaczania priorytetéw — zasada Pareto, reguta ABC.

Delegowanie zadan — poziomy, przyczyny, korzysci i tworzenie harmonogramu.

Planowanie spotkan — zbieranie danych, harmonogram spotkan, cel i przebieg spotkan, przygotowanie arkuszy kontrolnych,
weryfikacja.

Efektywne planowanie przebiegu dnia pracy.

Plan dziatania, ustalenie priorytetéw, organizacja pracy, delegacja zadan, weryfikacja planu.

Elementy zarzadzania sobg w czasie- mdj plan czasowy w firmie i poza nia.

Dzien VI

NARZEDZIA PRACY HANDLOWCA

Kluczowe czynniki biznesu na poziomie Organizacji, Dystryktu, Regionu (tzw. duze cyfry): Rentownos¢, BIP, Zysk operacyjny, Koszty,
Marza, Target

Kluczowe czynniki biznesu na poziomie Salonu, Przedstawiciela Handlowego (tzw. mate cyfry): Traffic, Wskaznik conversji, Sredni
check, Sprzedaz wigzana, ll0$¢ rzeczy na paragonie, Ocena tajemniczego klienta

Praca na budzecie — raporty finansowe P&L, FRS, AOP

Standardy obstugi klienta — raporty jakosciowe : tajemniczy Klient, Okresowa Ocena Doskonatosci, Ocena Pracy Salonu,  Raport z
Wizyty.

WARSZTAT PRAKTYCZNY

¢ Prezentacja wiedzy przez poszczegdlnych uczestnikédw w oparciu o zdobytg w trakcie szkolenia wiedze.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 30

Przedmiot / temat
zajec

[EXL) Nie mozna
nie
komunikowaé.
Model
komunikaciji
Alberta
Mehrabianai co
z niego wynika.
Komunikacja
niewerbalna
dlaczego warto
sie jej uczyé?
Czytaniei
stosowanie
jezyka ciata.

Przerwa

FEN) Nasza
przestrzencztery
strefy Edwarda
Halla. ,Na
pierwszy rzut
ucha”-tempo
méwienia.
Glosnasza
wizytéwka.
Arkana gtosu.
Oddech-klucz do
pokonania
stresu.

Przerwa

Uszy von

Thuna-uszy
Nadawcy i uszy
Odbiory.
Kwadratowe
komunikaty. Jak
komunikowa¢ by
by¢ rozumianym.
Typologia ,uszy
nadawcyodbiorcy

Prowadzacy

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Data realizacji
zajeé

09-05-2024

09-05-2024

09-05-2024

09-05-2024

09-05-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

14:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

02:15



Przedmiot / temat
zajec

Otwarcie

rozmowy
handlowe;j.
Porozumiewanie
sie, budowa
relacji.
Identyfikacja
typu klienta.

Fxl Przerwa

Identyfikacja
potrzeb klienta.
Przedstawienie
oferty. Radzenie
sobie z
obiekcjami.

Przerwa

Zamykanie
sprzedazy.
Sprzedaz
wigzana.

D Kim

jestem dla
mojego klienta?
Swiat mojego
klienta. Moja
filozofia
sprzedazy.

Przerwa

Diagnoza

klienta. Model
wynikéw Klienta
A-B-C. Wartosci
motywujace
klienta do
dziatania. M¢6j
produkt, a cele
klienta.

Przerwa

Prowadzacy

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Data realizacji
zajeé

10-05-2024

10-05-2024

10-05-2024

10-05-2024

10-05-2024

22-05-2024

22-05-2024

22-05-2024

22-05-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:30

14:45

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

02:15

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Budowa

relacji (wartos¢

dodana,

motywacja,

kompetencje,

szacunek).

Komunikowanie

sie. Stawomir
Zastosowanie Mtynarczyk
hierarchii

wartosci firmy.

Proces

sprzedazy.

Przyspieszenie

procesu

kupowania.

D 222y

uczenia sie
dorostych.
Planujemy
Analogowo.
Odpowiedz na
najwazniejsze
pytanie: ,Klient
co kupuje?-
marzenia”.
Poczucie misji.

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Przerwa

Nagtowki.
Tworzenie
harmonogramu.
Nieprzyjaciel,
zwycieski
bohater. Jak
tworzy¢ slajdy.
Magiczne cyfry,
piekne stéwka.

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Przerwa

Data realizacji
zajeé

22-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

23-05-2024

Godzina
rozpoczecia

12:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

14:45

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

02:15

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Podziel

sie ,sceng”.
Rekwizyty w
prezentaciji.
Uwolnij
dopamine.
Prezentacja
sceniczna.
Prezentacja.
Wyglad
prezentera.
Scenariusz,
projekt,
wykonanie. Czy
juz jestem
Stevem Jobsem?
Podsumowanie.

Analiza

czasu. Praca,
wypoczynek,
relacje z
najblizszymi,
hobby, ,ztodzieje
czasu”.
Wytyczanie
priorytetow i
celéw - definicje,
zasady, podziat
na krétko i
dtugoterminowe,
kontrola i
weryfikacja.

Przerwa

23730
Zarzadzanie
priorytetami.
Hierarchia
waznosci. Reguty
wyznaczania
priorytetowzasad
a Pareto, reguta
ABC.
Delegowanie
zadan-poziomy,
przyczyny,
korzysci i
tworzenie
harmonogramu.

Przerwa

Prowadzacy

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Stawomir
Mtynarczyk

Data realizacji
zajeé

23-05-2024

06-06-2024

06-06-2024

06-06-2024

06-06-2024

Godzina
rozpoczecia

12:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

14:45

10:30

10:45

12:15

12:30

Liczba godzin

02:15

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Planowanie
spotkan.
Efektywne
planowanie
przebiegu dnia
pracy. Plan
dziatania, .
R Stawomir
ustalenie 06-06-2024 12:30 14:45 02:15
. . Mtynarczyk
priorytetow,
organizacja
pracy, delegacja
zadan,
weryfikacja
planu. Elementy
zarzadzania soba
w czasie.

Kluczowe

czynniki biznesu
na poziomie
organizacji,
dystryktu, .
. Stawomir
regionu (tzw. 07-06-2024 09:00 10:30 01:30
. Mtynarczyk
duze cyfry):
rentownosgé, BIP,
zysk operacyjny,
koszty, marza,
target.

Stawomir
Przerwa 07-06-2024 10:30 10:45 00:15
Mtynarczyk

Kluczowe

czynniki biznesu

na poziomie

salonu,

przedstawiciela

handlowego:

traffic, wskaznik Stawomir
conversji, $redni Mtynarczyk
check, sprzedaz

wigzana, ilos¢

rzeczy na

paragonie, ocena

tajemniczego

klienta.

07-06-2024 10:45 12:15 01:30

Stawomir
Przerwa 07-06-2024 12:15 12:30 00:15
Mtynarczyk



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

P&l Praca na

budzecie-raporty

finansowe.

Standardy

obstugi.

Prezentacja Stawomir
umiejetnosci Mtynarczyk
zdobytych w

trakcie szkolenia

przez

poszczegolnych

uczestnikow.

07-06-2024 12:30 14:45 02:15

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 133,33 PLN

Koszt osobogodziny netto 133,33 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Stawomir Mtynarczyk

‘ ' 0d 2010 roku zarzgdzam firmg szkoleniowg , projektuje i prowadze warsztaty, szkolenia i mentoring.
Przeprowadzitem ponad 4,5 tys. godzin szkoleniowych.

W prowadzeniu moich warsztatéw jestem sobg, nie zmieniam sie w super trenera, kogos lepszego.
Prowadze zajecia z duchem Davida A. Kolba i razem z zasadg WUP i dlatego gtéwnymi aktorami
moich zaje¢ sg moi stuchacze. Ja jestem tylko dla nich drogowskazem, naprowadzam, inspiruje i
kieruje do najlepszych dziatan i rozwigzan. Warsztaty to rodzaj zaje¢, gdzie uczestnicy
doswiadczaja, testujg w praktyce, wysuwaijg teorie i wnioski. Prawdziwg radoscig i satysfakcjg mojej
pracy jest chwila, kiedy widze jak moi uczestnicy przezywajg prawdziwg przygode odkrywania
czegos nowego, jak przetamujg swoje stabosci — budzg w sobie olbrzyma i rados¢ z tej chwili.
Kocham to ...

SPECJALIZACJA TRENERSKA



Psychologia sprzedazy

Rozwdj w Biznesie

Mentoring sprzedazowy, sportowy
Inspirowanie i samorozwdj

Coaching sprzedazowy

Zarzadzanie sobg w czasie

Zarzadzanie personelem

Organizacja pracy

Komunikowanie w oparciu o modele myslowe.
»Kolorowi ludzie” typologia osobowosci

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja skrypt tematyczny.

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
indywidualnego a p6zniej firmowego w Bazie Ustug Rozwojowych. Nastepnie zapis na wybrane szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug
Rozwojowych, spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, ktéry dysponuje funduszami. Ztozenie dokumentéw o
dofinansowanie do ustugi rozwojowej u Operatora Ustugi, zgodnie z wymogami jakie okreslit. Ponadto niezbednym warunkiem do nabycia
kompetenciji jest petnoletnos¢, wyksztatcenie co najmniej srednie, wypetnienie testu wiedzy lub odbycie rozmowy kwalifikacyjnej przed i
po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Czas trwania ustugi szkoleniowej to 42 godziny dydaktyczne (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie zaplanowane jest jako
szesciodniowe. Planujemy 15 minutowe przerwy pomiedzy modutami. Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy
przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofi nansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest
podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towardw i ustug orazszczegdtowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701). Zaliczenie szkolenia
nastgpi, gdy uczestnik bedzie obecny na 80% zajec.

Adres

ul. Tarnowska 15
25-394 Kielce

woj. Swietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe
o Udogodnienia dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami



Kontakt

ﬁ E-mail jolanta.cadera@biurex.pl

Telefon (+48) 607 033 240

Jolanta Cadera



