Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenia z zakresu sprzedazy - forma 2 080,00 PLN brutto

mieszana 2080,00 PLN netto

Numer ustugi 2024/03/15/50129/2098112 130,00 PLN  brutto/h

RIS 130,00 PLN netto/h

FUNDACJA ROZWOJU
INTELIGENTNYCH SPECJALIZACII

Fundacja Rozwoju © zdalna w czasie rzeczywistym

Inteligentnych & Ustuga szkoleniowa
Specjalizacji ® 16h
3 % % Y K 5 24.07.2024 do 25.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie z zakresu sprzedazy w formie mieszanej dla pracownikéw
instytucji finansowych jest skierowane do osoéb na réznych etapach
kariery, zainteresowanych rozwojem umiejetnosci sprzedazowych,
obstugi klienta oraz wykorzystania narzedzi cyfrowych. Grupa docelowa
. obejmuje zaréwno poczatkujgcych jak i doswiadczonych pracownikéw
Grupa docelowa ustugi - _ ) . . i .
réznych dziatéw, pragngcych zwiekszy¢ swojg efektywnos$¢ w sprzedazy
produktéw i ustug finansowych. Kurs ma na celu rozwdéj kompetencji w
zakresie identyfikacji potrzeb klientéw, prezentacji oferty, negocjacji,
budowania dtugoterminowych relacji, a takze pogtebienie wiedzy o

specyfice branzy finansowe;j i regulacjach prawnych.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 20

Data zakonczenia rekrutacji 23-07-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Rozwoj umiejetnosci sprzedazowych, zrozumienie branzy finansowej, wykorzystanie narzedzi cyfrowych oraz rozwagj
kompetencji miekkich, takich jak komunikacja i praca zespotowa. Uczestnicy nauczg sie identyfikowaé potrzeby klientéw,
efektywnie prezentowaé produkty, korzysta¢ z technologii wspierajgcych sprzedaz i budowac trwate relacje z klientami.
Szkolenie réwniez celuje w aktualizacje wiedzy o regulacjach prawnych, by optymalizowa¢ strategie sprzedazowe i
poprawic jakos¢ obstugi klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Analiza wynikéw testu

przeprowadzonego po zakoriczeniu Test teoretyczny
szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w

trakcie szkolenia.

Uczestnik rozumie kluczowe zasady i
techniki efektywnej sprzedazy, co
pozwala na skuteczniejsze dotarcie do
klientéw i zrozumienie ich potrzeb.

Rozumie proces zakupowy klienta, co . X L
P powy 3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie

efektéw ksztatcenia za pomoca karty Wywiad swobodny
walidacyjnej.

umozliwi lepsze dostosowanie oferty do
jego oczekiwan.

1. Analiza wynikéw testu

Uczestnik zdobyt wiedze na temat przeprowadzonego po zakonczeniu Test teoretyczny
specyfiki produktéw i ustug szkolenia.

finansowych, co zwiekszyto go 2. Informacje zwrotne przekazywane w

kompetencje w sprzedazy trakcie szkolenia.

specjalistycznych rozwigzan 3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie

finansowych. efektéw ksztatcenia za pomoca karty Wywiad swobodny

walidacyjne;j.

1. Analiza wynikéw testu

przeprowadzonego po zakorczeniu Test teoretyczny
szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w

trakcie szkolenia.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
cyfrowe (CRM, analiza danych i media
spotecznosciowe), co pozwala na
efektywniejsze zarzadzanie relacjami z

. L . . 3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
klientami i zwiekszenie sprzedazy.

efektéw ksztatcenia za pomoca karty Wywiad swobodny
walidacyjne;j.

1. Analiza wynikéw testu
przeprowadzonego po zakonczeniu Test teoretyczny

Uczestnik rozwijat umiejetnosci .
szkolenia.

komunikacyjne i zespotowe, co jest .
2. Informacje zwrotne przekazywane w

trakcie szkolenia.

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie

efektéw ksztalcenia za pomoca karty Wywiad swobodny
walidacyjne;j.

niezbedne w budowaniu trwatych relacji
z klientami i efektywnej pracy w
zespole.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Analiza wynikéw testu

Uczestnik wykorzystuje zaawansowane przeprowadzonego po zakonczeniu Test teoretyczny
techniki sprzedazy, w tym strategii szkolenia.

negocjacyjnej, prezentacji handlowych i 2. Informacje zwrotne przekazywane w

zamykania transakcji, co zwigksza jego trakcie szkolenia.

skutecznos$¢ w pozyskiwaniu i 3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie

utrzymywaniu klientow. efektéw ksztatcenia za pomoca karty Wywiad swobodny

walidacyjne;j.

1. Analiza wynikéw testu

Uczestnik uzywa aktualnej wiedzy na przeprowadzonego po zakonczeniu Test teoretyczny
temat regulacji prawnych w branzy szkolenia.

finansowej, co pozwala lepiej rozumieé 2. Informacje zwrotne przekazywane w

otoczenie prawne swojej dziatalnosci i trakcie szkolenia.

dostosowac strategie sprzedazowe do 3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie

obowiazujacych przepiséw. efektow ksztatcenia za pomoca karty Wywiad swobodny

walidacyjne;j.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajacego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

Tak

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa

Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego

walidacje Fundacja Biznes Odpowiedzialny Spotecznie

Podmiot prowadzacy walidacje jest Tak
zarejestrowany w BUR

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujgcego Tak

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak



Program

Dzien 1 (zdalnie):
1.1 Podstawy sprzedazy i zrozumienie branzy finansowej (4 godziny):

e Wprowadzenie do sprzedazy: kluczowe zasady i techniki efektywnej sprzedazy.
e Zrozumienie procesu zakupowego klienta.

¢ Specyfika produktéw i ustug finansowych: charakterystyka branzy finansowej, rodzaje produktéw i ustug, zrozumienie potrzeb klientéw
instytucji finansowych.

2.1 Praktyczne wykorzystanie narzedzi cyfrowych (4 godziny):

e Cyfrowe narzedzia w sprzedazy: prezentacja i szkolenie z wykorzystania CRM, analizy danych i mediéw spotecznosciowych w procesie
sprzedazy.

« Cwiczenia praktyczne z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych w sprzedazy i obstudze klienta.
Dzien 2 (stacjonarne):
1.2. Umiejetnosci miekkie i zaawansowane techniki sprzedazy (4 godziny):

e Komunikacja i praca zespotowa: rozwéj umiejetnosci interpersonalnych, techniki budowania relaciji i pracy zespotowej.
e Zaawansowane techniki sprzedazy: strategie negocjacyjne, prezentacje handlowe, zamykanie transakgiji.

2.2. Regulacje prawne (3 godziny):

e Zrozumienie regulacji prawnych: omoéwienie aktualnych przepiséw prawnych wptywajgcych na branze finansowg i sprzedaz produktéw
finansowych.

¢ Implementacji zdobytej wiedzy i umiejetnosci w praktyce.
3.2 Walidacja i certyfikacja (1 godzina):
Po zakonczeniu szkolenia uczestnicy bedg mieli mozliwos¢ przystapienia do testu sprawdzajgcego ich wiedze i umiejetnosci. Osoby,

ktére pomysinie zalicza test, otrzymaja certyfikat ukonczenia szkolenia, potwierdzajacy ich kompetencje w zakresie zarzadzania ryzykiem
operacyjnym w instytucjach finansowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 2

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L Prowadzacy L . . . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia
o, Mariusz
Dzien 1 . . 24-07-2024 08:00 16:00 08:00
Malinowski
Mariusz
Dzien 2 25-07-2024 08:00 16:00 08:00
zen Malinowski

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 080,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 080,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 130,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 130,00 PLN
W tym koszt walidacji brutto 0,00 PLN

W tym koszt walidacji netto 0,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 0,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 0,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Mariusz Malinowski

Mariusz Malinowski to specjalista z bogatym do$wiadczeniem w dziedzinie IT, zarzadzania
projektami oraz sprzedazy, specjalizujgcy sie w opracowywaniu i wdrazaniu zaawansowanych
strategii biznesowych i sprzedazowych. W ciggu swojej kariery nawigzat dlugoterminowe umowy o
wspotpracy z kilkunastoma sieciami franczyzowymi w Polsce, obejmujgcymi tgcznie obstuge 800
przedsiebiorstw, co $wiadczy o jego wyjatkowych umiejetnosciach w zakresie budowania relacji
biznesowych i efektywnej sprzedazy. Jego ekspertyza jest potwierdzona przez certyfikaty Project
Management Associate (IPMA) oraz ILM-5 od The Institute of Leadership and Management.
Dodatkowo, od 2015 roku zasiada w Komitecie Monitorujgcym Programu Operacyjnego Wiedza
Edukacja Rozw¢j przy Ministerstwie Rozwoju, Pracy i Technologii.

Malinowski jest specjalista w wykorzystywaniu metod zarzgdzania zmiang, projektami, oraz strategii
sprzedazowych do rozwijania marki, zwiekszania ruchu w witrynach internetowych i obecnosci w
social media. Dzigki jego inicjatywie zrealizowano liczne projekty z zakresu ekologii, spotecznosci
lokalnej oraz zasobdéw ludzkich, pokazujac jego wszechstronnos$¢ i umiejetno$é dostosowania do
réznych srodowisk biznesowych.

W szkoleniach, Mariusz Malinowski skupia sie na praktycznym wykorzystaniu technologii Al, takich
jak ChatGPT i DALL-E 3, do optymalizacji proceséw sprzedazowych i komunikacji w organizaciji,
pokazujac, jak nowoczesne narzedzia moga rewolucjonizowac¢ tradycyjne podejscie do zadan.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na
potrzeby szkolenia.

Informacje dodatkowe

Osoba prowadzgca moze ulec zmianie.

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzaca i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;j.
Na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w celu utrwalenia efektéw ksztatcenia ustuga

szkolenia bedzie rejestrowana/nagrywana.

Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwos¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5MB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiada¢:
e Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
e 2 GB pamieci RAM lub wiecej;

¢ System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeQS, Android, I0S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi:

Szkolenie bedzie si¢ odbywa¢ za pomocg platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program umozliwia
prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/857-668-705
Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy, trener oraz Operator Regionalny drogg mailowa otrzymajg dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

m E-mail fundacjaris@gmail.com

Telefon (+48) 736 749 420

Mariusz Malinowski



