Mozliwo$¢ dofinansowania

"Doskonalenie Umiejetnosci Doradczych: 3 000,00 PLN brutto

Motywacja i Komunikacja Interpersonalna” 3000,00PLN netto
187,50 PLN brutto/h

187,50 PLN netto/h

VSOFT | &5 Numer ustugi 2024/04/15/6275/2124549

© Chotowa / stacjonarna

ISOFT Grzegorz & Ustuga szkoleniowa
Lasek

® 16h
ok Kk e 5 05.09.2024 do 06.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do Sprzedawcéw z elementami obstugi klienta,
ktorzy chca podnies¢ kwalifikacje z zakresu umiejetnosci sprzedazowych
Grupa docelowa ustugi i obstugi, oraz poznaé nowoczesne techniki negocjacyjne w pracy z
klientem. Szkolenie skierowane jest do oséb poczatkujacych oraz oséb
posiadajgcych juz doswiadczenie w pracy jako doradca klienta.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikéw 7

Data zakornczenia rekrutacji 31-08-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest podniesienie kwalifikacji doradcéw klienta, z zakresu profesjonalnej obstugi klienta, w tym technik
negocjacyjnych.

Uczestnik zdobedzie wiedze i umiejetnosci z zakresu nowoczesnych technik sprzedazowych. Dodatkowo, uczestnik
zapozna sie z narzedziami do budowania trwatych relacji biznesowych i nauczy radzié¢ sobie w sytuacjach stresowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

-posiada wiedze na temat zasad i

. . Test teoretyczny
etapéw procesu sprzedazowego

-zna standardy profesjonalnej obstugi
Wiedza klienta, w tym zasady skutecznej Test teoretyczny
komunikacji werbalnej i pozawerbalnej

-posiada wiedze na temat narzedzi

X Test teoretyczn
sprzedazowwych yezny

-identyfikuje potrzeby klienta i reaguje
na sytuacje kryzysowe w pracy z Test teoretyczny
konsumentem

-skutecznie planuje dziatania
sprzedazowe i potrafi zarzadza¢ sobg w Test teoretyczny
czasie

Umiejetnosci

-stosuje jezyk korzysci jako narzedzie

A Test teoretyczn
prezentacji ustug i produktéw yezny

-potrafi w sposéb efektywny
komunikowa¢ sie z klientem i
odpowiadaé na zidentyfikowane
potrzeby konsumenta

Test teoretyczny

Kompetencje spoteczne

-potrafi budowac¢ dtugotrwate relacje

Test teoretyczn
biznesowe z klientem yezny

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

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

tak

Informacje

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



Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego

. ICVC Certyfikacja Sp. z 0.0.
walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest

Tak
zarejestrowany w BUR

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujacego ICVC Certyfikacja Sp. z 0.0.

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

| BLOK TEMATYCZNY
Organizacja pracy na stanowisku sprzedawcy z obstuga klienta.

1. Organizacja pracy na stanowisku doradcy klienta.

2. Standardy obstugi klienta. Prawo konsumenta.

3. Proces sprzedazowy i identyfikacja potrzeb klienta -etapy i modele sprzedazy.

4. Planowanie dziatan sprzedazowych. Zarzadzanie sobg w czasie.

5. Skuteczne narzedzia sprzedazowe.

6. Umiejetnosci autoprezentaciji i formutowania pytan z elementami jezyka korzysci.
7. Techniki wywierania wptywu spotecznego - zasady perswazji.

Il BLOK TMATYCZNY
Komunikacja i motywacja w procesie sprzedazowym.

1. Komunikacja werbalna i pozawerbalna jako narzedzie pracy doradcy klienta.

2. Reklamacja i zastrzezenia klienta.

3. Asertywnos¢ w pracy z klientem — metody radzenia sobie ze stresem i zarzgdzania wtasnymi emocjami w sytuacjach stresowych.
4. Taktyka negocjacyjna i motywacyjna w procesie sprzedazy.

5. Budowanie dtugotrwatych relacji biznesowych i obstuga posprzedazowa.

6. Pewnosc¢ siebie w kontakcie z klientem.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. ., . ; . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt ustugi brutto 3000,00 PLN
Koszt ustugi netto 3 000,00 PLN
Koszt godziny brutto 187,50 PLN
Koszt godziny netto 187,50 PLN
W tym koszt walidacji brutto 250,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 250,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 50,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 50,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Andrzej Smiech

‘ ' Managing Partner, Executive Coach oraz Trener Przywo6dztwa z ponad 32-letnim doswiadczeniem
zawodowym w obszarze Zarzadzania Sprzedaza oraz Rozwoju Zasob6w Personalnych.
0d ponad 22 lat specjalizuje sie w tworzeniu i prowadzeniu programéw rozwojowych wspierajacych
zaréwno korporacje, jak i klientéw indywidualnych w obszarze budowania relacji w oparciu o
kompetencje emocjonalne.
W prowadzonych przez niego warsztatach wzieto udziat ponad 29,942 uczestnikéw (ponad 17,411
godzin szkoleniowych). Od 2001 roku prowadzi praktyke Executive Coaching w branzy medialnej, IT,
finansowej, motoryzacyjnej oraz produkcyjnej.
Jego indywidualne programy rozwoju kompetencji ukoriczyto 174 klientéw (5,672 godzin
coachinowych).
Jest cztonkiem FORBES Coaches Council, Izby Coachingu, Polskiego Stowarzyszenia ISTDP oraz
dotychczas jedynym executive coachem w Polsce, ktéry uzyskat certyfikat Emotional Intelligence
Cochaing Certificate GOLEMAN El.
Wspoéttwérca podcastéw: Jacek Walkiewicz ze Smiechem oraz Ztap Oddech ze Smiechem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe zapewnia trener.



Adres

Chotowa 87¢
39-217 Chotowa

woj. podkarpackie

Grand Chotowa Hotel Spa & Resort

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail dotacje@isoft.biz.pl

Telefon (+48) 790 416 419

Aleksandra Kamyk



