Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna komunikacja i efektywne 1 245,00 PLN brutto
budowanie relacji biznesowych w procesie 124500 PLN netto
MAC H sprzedazowym 155,63 PLN brutto/h

Partner Consulting  Numer ustugi 2024/05/21/24133/2156715

Mach & Partner
Consulting Sp. z 0.0.
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£ 14.09.2024 do 14.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Bielsko / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

155,63 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Osoby odpowiedzialne za strategiczne zarzadzanie, podejmowanie
kluczowych decyzji, rozwijanie produktéw i ustug oraz zarzadzanie
zespotami i relacjami biznesowymi.

* Menedzerowie sredniego i wyzszego szczebla, nadzorujgcy dziaty,
wdrazajacy strategie biznesowe, motywujgcy pracownikow i
monitorujacy wyniki operacyjne oraz finansowe.

e Liderzy dziatow handlowych i obstugi klienta, zajmujacy sie
planowaniem sprzedazy, zarzagdzaniem zespotami, rozwijaniem relacji
z klientami oraz analizg rynku.

¢ Pracownicy odpowiedzialni za kontakt z klientami, w tym konsultanci,
doradcy klienta, przedstawiciele handlowi i pracownicy dziatu
reklamacji, dbajgcy o wysoka jakos¢ obstugi i budowanie pozytywnych
relacji.
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stacjonarna

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznej komunikacji i budowania trwatych relacji w procesie
sprzedazowym poprzez nabycie praktycznych umiejetnosci w zakresie przygotowania do rozmoéw sprzedazowych,
identyfikacji potrzeb klienta, dostosowania sie do réznych typéw klientéw oraz przekazywania korzysci klientowi w
przekonujacy sposob.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- - . wylicza kluczowe zatozenia podej$cia 4
Definiuje podejscie 4 x 20 i jego

. x 20 i omawia ich znaczenie w Wywiad swobodny
zastosowanie w praktyce - . .
kontekscie rozméw sprzedazowych.
rozréznia rézne typy klientéw oraz
Wylicza typy klientéw zgodnie z otrafi je zidentyfikowac i
y i .g P ] , y o Wywiad swobodny
praktyczna metodologia sklasyfikowaé wedtug odpowiedniej
metodologii.
. . . ; demonstruje umiejetno$¢ zadawania
Stosuje umiejetne zadawanie pytan w L . L
. . . pytan, ktére pozwalajg na pozyskiwanie .
celu zbierania danych z wykorzystaniem . . . Wywiad swobodny
svstemu istotnych informac;ji dotyczacych
y potrzeb klienta za pomocg systemu.
. o wykazuje sie umiejetnoscig aktywnego
wykorzystuje techniki aktywnego . .
. . o stuchania, empatycznego reagowania .
stuchania, empatii i zrozumienia w . . Wywiad swobodny
. | i na potrzeby klienta oraz budowania
trakcie rozméw z klientem .
zaufania.
Stosuje pozytywny przekaz i stosuje pozytywny i przekonujacy
hipnotyczne wzorce jezykowe w celu przekaz, wykorzystujac odpowiednie Wywiad swobodny
budowania zaangazowania klienta wzorce jezykowe.
i , L. . aktywnie uczestniczy w éwiczeniach
Efektywnie wspoétpracuje z innymi A
N ) o grupowych, wykazujac sie .
uczestnikami w grupie podczas ¢wiczen Wywiad swobodny

raktveznveh umiejetnoscig wspétpracy, komunikaciji
pralyczny i wsparcia dla innych uczestnikéw.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Tak, zawiera



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

Tak, zawiera

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

Tak, zawiera

Program

Podejscie 4 x 20 w praktyce

e Omodwienie zasad podejscia 4 x 20
 Cwiczenia praktyczne: rozmowy telefoniczne przed spotkaniem

Umiejetne zadawanie odpowiednich pytan i filary budowania relacji biznesowych

Techniki zbierania danych 2.0 z wykorzystaniem systemu

« Cwiczenia praktyczne: zadawanie skutecznych pytan

e Aktywne stuchanie, empatia, zrozumienie i zaufanie jako podstawy relacji biznesowych
e Case studies i warsztaty praktyczne

Pierwsze rozmowy sprzedazowe - Typy klientow i skuteczne dziatania z nimi

e Omodwienie roli "hakéw" sprzedazowych

e Praktyczne ¢wiczenia: zimne i ciepte telefony

e Przedstawienie praktycznej metodologii Insights/KOLORY lub polskiej metodologii W. Hamana/J. Gutalndywidualne podejscie
sprzedazowo-komunikacyjne dla réznych typéw klientéw

Korzysci i komunikacja biznesowa - Warto$¢ propozycji firmy

e Omdwienie korzysci wspétpracy z firmg Schedpol

e Techniki komunikacji korzysci

¢ Budowanie optymalnych korzysci (struktura CZK)

¢ Praktyczne ¢wiczenia: przekaz "szklanki do potowy petnej" z konkretng argumentacja

Pozytywny przekaz i hipnotyczne wzory jezykowe

e Omodwienie skutecznych wzorcow jezykowych w komunikacji sprzedazowej
« Cwiczenia praktyczne

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 6

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L L . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Podejscie 4 Adrian

. . 14-09-2024 09:00 10:30 01:30
x 20 w praktyce Wojciechowski



Przedmiot / temat
zajec

Umiejetne
zadawanie

odpowiednich
pytan i filary
budowania relacji
biznesowych

Pierwsze

rozmowy
sprzedazowe -
Typy klientow i
skuteczne
dziatania z nimi

Korzysci i

komunikacja
biznesowa -
Wartos¢
propozycji firmy

Pozytywny
przekaz i
hipnotyczne
wzory jezykowe

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
14-09-2024 10:30 12:30
14-09-2024 12:30 14:00
14-09-2024 14:00 15:30
14-09-2024 15:30 16:30
14-09-2024 16:30 17:00

Cena

1 245,00 PLN

1 245,00 PLN

155,63 PLN

155,63 PLN

Liczba godzin

02:00

01:30

01:30

01:00

00:30
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Adrian Wojciechowski

0d 12 lat zwigzany ze szkoleniami i rozwojem, zawsze jako praktyk, znajgcy dobrze realia biznesu
gtéwnie FMCG, Food service oraz B2B (w tym sieci, produkcja, farmacja). Na szkoleniach dazy do
maksymalizacji efektow konsekwentnie realizujgc cele biznesowe, tworzy strategie

dziatania lub proponuje udoskonalenia do obecnych dobrych sprawdzonych praktyk. Potrafi
efektywnie wyznaczaé zadania, realizowac¢ cele, strategie i misje firmy, analityka, zarzadzanie
procesami, praca z systemami mobilnymi raportowania i planowania, to obszary, w ktérych ptynnie
sie porusza. Posiada ponad 200 godzin doswiadczenia w ramach przeprowadzonych szkolen z
kompetencji menedzerskich w tym zarzadzania procesami w ciggu ostatnich 24

miesiecy liczac wstecz od dnia rozpoczecia ustugi. Posiada wyksztatcenie wyzsze. Trener posiada
réwniez liczne rekomendacje od zadowolonych klientéw. Pozytywne opinie i referencje od oséb,
ktdre skorzystaty z ustug treningowych, sg dowodem na skutecznos¢ i profesjonalizm

trenera

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkolemniowy

Prezentacje multimedialne

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest
uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢

Adres

ul. Przemystowa 2
64-400 Bielsko

woj. wielkopolskie

Kontakt

O
)

Katarzyna Sej

E-mail dofinansowania@machconsulting.pl
Telefon (+48) 604 091 875



