Mozliwo$¢ dofinansowania

AKADEMIA SPRZEDAZY - Skuteczna 2 460,00 PLN brutio
HUMAN komunikacja handlowa: Od pierwszego 2000,00 PLN  netto
PARTNER kontaktu do prezentacji wartosci 175,71 PLN brutto/h

142,86 PLN netto/h

rozwijamy potencjat

Numer ustugi 2024/04/19/10544/2129144

© Wroctaw / stacjonarna
Human Partner Sp.

Z 0.0.

18,886

& Ustuga szkoleniowa

® 14h
59 15.07.2024 do 16.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Osoby indywidualne, osoby prowadzace dziatalno$¢ gospodarczg,
Grupa docelowa ustugi przedsiebiorcy, menadzerowie, handlowcy, pracownicy dziatu sprzedazy i
dziatu obstugi klienta.

Minimalna liczba uczestnikow 12
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 14-07-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 14

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

Celem edukacyjnym szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w niezbedne umiejetnosci i narzedzia niezbedne do
skutecznej komunikacji handlowej. Uczestnicy zdobedag wiedze na temat psychologicznych aspektéw relacji z klientami,
technik radzenia sobie z wstepnymi obiekcjami oraz diagnozowania potrzeb klienta. Dodatkowo, szkolenie skupi sie na
rozwijaniu umiejetnosci prezentacji wartosci i budowania relacji z klientami poprzez efektywng komunikacije



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Umiejetnie buduje skuteczne relacje z
nowymi klientami poprzez zrozumienie
psychologicznych aspektow
komunikacji handlowe;j.

Dobiera techniki radzenia sobie z
wstepnymi obiekcjami klientéw oraz

decyzyjnymi.

Rozréznia i dostosowuje narzedzia do
diagnozowania potrzeb klienta i
skutecznej analizy wartosci
zakupowych.

Umiejetnie proponuje wartosci
wynikajagce z propozycji handlowych
poprzez wykorzystanie modeli
prezentaciji i technik storytellingu.

Gromadzi praktyczne treningi oraz
uzyskuje feedback pozwalajacy na
ciggte doskonalenie sie w obszarze
komunikac;ji handlowe;j.

Kryteria weryfikacji

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktory oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetno$é
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Opracowanie testu, ktéry oceni
zrozumienie i umiejetnosé
zastosowania wiedzy zdobytej podczas
szkolenia.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Uczestnicy po zakonczonym szkoleniu otrzymajg zaswiadczenie o ukoficzonej ustudze, tj. Certyfikat, ktéry zawiera
nastepujgce informacje: imie i nazwisko uczestnika, trenera, tytut i ilos¢ h szkolenia, jego cel, a takze efekty uczenia sie
oraz stopien ich osiggniecia.

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

Przewidziano kryterium w postaci testu kompetencyjnego - ankiety walidacyjnej, ktéra okresli stopien zrozumienia i
opanowania zaprezentowanego materiatu.

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

W oddzieleniu procesu szkolenia od procesu walidacji w ramach szkolenia zostanie zaangazowany zewnetrzny
specjalista, w celu zweryfikowania i oceny osiggnieé uczestnikéw, za posrednictwem ankiety walidacyjnej, czyli testu



kompetencyjnego.

Program

AKADEMIA SPRZEDAZY - Skuteczna komunikacja handlowa: Od pierwszego kontaktu do prezentacji wartosci

1. Wprowadzenie do psychologicznych aspektéw relacji handlowych.

2. Model projekcji psychologicznej i techniki jej wykorzystania.

3. Zasada wzajemnosci i zaangazowania w relacji z klientami.

4. Otwarcie rozmowy zabezpieczajgcej kontakt handlowy.

5. Przechodzenie blokad u nowych klientéw i radzenie sobie z wstepnymi obiekcjami.
6. Trening umiejetnosci rozmowy w kontakcie telefonicznym z nowym klientem.

1. Waga decyzyjna klientdw i analiza potrzeb.

2. Narzedzia diagnozy wartosci zakupowych klienta.

3. Skuteczne modele diagnozy potrzeb klienta.

4. Prezentacja wartosci wynikajgcych z wspotpracy.

5. Techniki prezentacji handlowej: model P-C-K, technika S-E-L-L, sekwencja PO-W-E-R.

6. Praktyczny trening prezentacji handlowych - od analizy wartosci do przygotowania prezentac;ji.
7. WALIDACJA

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 19

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
- Prowadzacy y . -
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie

do

psychologicznyc Piotr Jankowski 15-07-2024 08:30 09:15
h aspektow

relacji

handlowych.

Model

projekcji

psychologicznej i Piotr Jankowski 15-07-2024 09:15 10:15
techniki jej

wykorzystania

| przerwa

Piotr Jankowski 15-07-2024 10:15 10:30
kawowa

Zasada

wzajemnosci i

zaangazowania Piotr Jankowski 15-07-2024 10:30 11:30
w relacji z

klientami

Liczba godzin

00:45

01:00

00:15

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Otwarcie

rozmowy
zabezpieczajacej
kontakt
handlowy

Przerwa na

lunch

Przechodzenie
blokad u nowych
klientow i
radzenie sobie z
wstepnymi
obiekcjami

Il przerwa

kawowa

Trening

umiejetnosci
rozmowy w
kontakcie
telefonicznym z
nowym klientem

o JUotes

decyzyjna
klientéw i analiza
potrzeb

Narzedzia
diagnozy
wartosci
zakupowych
klienta.

APP2E) | przerwa
kawowa

Skuteczne

modele diagnozy
potrzeb klienta

Prezentacja
wartosci
wynikajacych z
wspotpracy

Prowadzacy

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Data realizacji
zajeé

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

15-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

16-07-2024

Godzina
rozpoczecia

11:30

12:15

12:45

14:30

14:45

08:30

09:15

10:15

10:30

11:30

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:30

14:45

16:30

09:15

10:15

10:30

11:30

12:15

Liczba godzin

00:45

00:30

01:45

00:15

01:45

00:45

01:00

00:15

01:00

00:45



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Przerwa

Piotr Jankowski
na lunch

338 Techniki

prezentaciji

handlowej: model

P-C-K, technika Piotr Jankowski
S-E-L-L,

sekwencja PO-W-

E-R

Il przerwa

Piotr Jankowski
kawowa

Praktyczny

trening

prezentaciji

handlowych - od Piotr Jankowski
analizy wartosci

do

przygotowania

prezentaciji

WALIDACJA

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
16-07-2024 12:15
16-07-2024 12:45
16-07-2024 14:30
16-07-2024 14:45
16-07-2024 16:30

Cena

2 460,00 PLN

2 000,00 PLN

175,71 PLN

142,86 PLN

Godzina
zakonczenia

12:45

14:30

14:45

16:30

16:45

Liczba godzin

00:30

01:45

00:15

01:45

00:15



1z1

o Piotr Jankowski

‘ . Absolwent zarzgdzania i finanséw dwéch uczelni. Certyfikowany trener biznesu. Licencjonowany
trener Structogram® Training System, metodologii bazujacej na analizie biostrukturalnej. Konsultant
modelu psychometrycznego MTQ48, badajgcego odpornos$é psychiczna, wykorzystywanego w
pracy z wydajnoscig i efektywnoscig. Na jego podstawie prowadzi sesje rozwojowe. Wyktadat na
wyzszych uczelniach i seminariach biznesowych. Specjalizuje sie w sprzedazy i zarzadzaniu
zespotem.

0Od 1996 roku dzieki pracy w miedzynarodowych instytucjach oraz wtasnej dziatalnosci zebrat
doswiadczenie w obszarze rekrutacji, sprzedazy i zarzadzania. Wdrazat i szkolit pracownikéw z
zakresu technik aktywnej sprzedazy, rozwoju kompetencji osobistych. Posiada doskonatg
znajomos¢ specyfiki franchisingu (prowadzit w tej formule placéwke bankowa) i network
marketingu.

W ramach swoich specjalizacji prowadzi projekty rozwojowe, ktérych celem jest zwiekszanie
efektywnosci osobistej. Prelegent na kongresach rozwojowych. Doswiadczenie ponad 10 000
godzin na salach szkoleniowych, ponad 800 godzin szkolen online.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszystkie materiaty takie jak dtugopisy, notatniki i skrypty, zostang przekazane uczestnikom na szkoleniu.

Po zakoriczonym szkoleniu uczestnicy otrzymujg zaswiadczenia - certyfikaty uczestnictwa z wykazem efektéw uczenia sie oraz stopniem
ich osiaggniecia.

Informacje dodatkowe

Wymagane min. 80% obecnosci.

W trakcie szkolenia przewidziano 2 przerwy kawowe (kazda po 15 min) i przerwe na lunch (30 min) kazdego dnia. Na koniec drugiego dnia
przewidziano 15 min na walidacje - uzupetnienie testu teoretycznego.

Ustuga jest zwolniona z Vat w przypadku, gdy finansowanie jest w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych. Podstawa prawna: ,§ 3 ust. 1
pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnierr od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien na podstawie art. 82 ust 3 ustawy z dnia 11 marca 2004. o podatku od towaréw i ustug(Dz.U.2022.0.931 t.j.).”

Adres

ul. marsz. Jézefa Pitsudskiego 53/57
50-032 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Hotel Scandic Wroctaw

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja



o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail k.potoczny@humanpartner.pl

Telefon (+48) 606 609 010

Katarzyna Potoczny



