Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE UMIEJETNOSCI PREZENTACJI 3 328,00 PLN brutto
HANDLOWYCH PRACOWNIKOW FIRMY 332800 PLN netto

@y
@GBS Numer ustugi 2024/05/28/7321/2163903 208,00 PLN brutto/h
208,00 PLN netto/h

© Czestochowa / stacjonarna
"LUGA" AGNIESZKA

. & Ustuga szkoleniowa
GLINSKA

® 16h
Kok Kk Kk 59 16.09.2024 do 16.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

. Zespot sprzedazy, handlowcy, doradcy klienta, pozostate osoby majace
Grupa docelowa ustugi ) . ) . ]
kontakt z klientami w procesie obstugi oraz sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 9

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 15-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego prowadzenia spotkan handlowych w formie bezposredniej,
telefonicznej i przy uzyciu rozméw stosujgc profesjonalne techniki sprzedazy i komunikacji z klientem, metody
polepszania emisji glosu,wymowy i sposobu wypowiedzi, tworzenia profesjonalnych prezentacji handlowych ustnych
podczas spotkan, przed kamerg i pisemnych dla klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

W kategoriach wiedzy po ukoriczeniu
szkolenia uczestnik:

posiada wiedze dotyczaca metod
polepszania emisji gtosu, technik
komunikaciji niewerbalnej, wtasciwej
prezentacji przed kamerg, oraz podczas
spotkan handlowych w formie
bezposredniej, telefonicznej oraz przy
uzyciu rozmow, okreslania profili
osobowosci rozméwcéw, oraz wiasciwe
reagowanie, tworzenia ofert ,pisanych”
w nowoczesnej interesujacej formie,
panowania nad stresem wtasnym i
rozméwcow w trakcie rozmow

W kategoriach umiejetnosci po
ukonczeniu szkolenia uczestnik:

wykonuje prace samodzielnie i
skutecznie

nawigzuje samodzielnie kontakty
handlowe

potrafi skutecznie zainteresowac
rozméwce podczas rozmoéw
potrafi radzi¢ sobie w trudnych
sytuacjach handlowych,

tworzy profesjonalne prezentacje
handlowe

pisze ciekawe oferty handlowe,
uzywajac oryginalnego, unikalnego
stownictwa

panuje nad emocjami/stresem wiasnym
i rozméwcow

odczytuje przekazy niewerbalne swoich
rozméwcow

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Szkolenie umiejetnosci prezentacji
handlowych pracownikéw firmy jest
kluczowym elementem zwigkszenia
efektywnosci dziatan sprzedazowych.
Kryteria uczenia sie: Testy wiedzy przed
i po szkoleniu: Poréwnanie wynikow
testow wiedzy na temat prezentacji
handlowych przed rozpoczeciem i po
zakonczeniu szkolenia oraz ocena
oferty stworzonej przez uczestnika
szkolenia

Prezentacja



Efekty uczenia sie

stosuje techniki polepszania emisji
glosu, wymowy i sposobu wypowiedzi

samodzielnie realizuje plany
sprzedazowe

planuje efektywnie swojg prace
osigga zakladane cele sprzedazowe
stosuje dobre praktyki kupieckie w

codziennej pracy

W kategoriach kompetencji

Kryteria weryfikacji

Szkolenie umiejetnosci prezentacji
handlowych pracownikéw firmy jest
kluczowym elementem zwigkszenia
efektywnosci dziatan sprzedazowych.
Kryteria uczenia sie: Testy wiedzy przed
i po szkoleniu: Poréwnanie wynikow Prezentacja
testow wiedzy na temat prezentaciji

handlowych przed rozpoczeciem i po

Metoda walidacji

spotecznych uczestnik: zakonczeniu szkolenia oraz ocena

oferty stworzonej przez uczestnika

wspotpracuje z zespotem szkolenia

stosuje zasady etyki biznesowej oraz
zwyktej ludzkiej uczciwosci

samodzielnie stosuje w praktyce
posiadane umiejetnosci komunikacyjne
z szacunkiem i bez uprzedzen do ludzi

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Certyfikat ukoniczenia szkolenia zawiera opis efektéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejetnosci,
wiedze i kompetencje, ktére osoba zdobyta podczas nauki.

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

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Ocena bazuje na wczesniej okreslonych kryteriach, ktére jasno wskazujg, czy
osiaggnieto zamierzone cele edukacyjne.

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

Po odbytym szkoleniu, uczestnik przystepuje do dobycia egzaminu koricowego. Na certyfikacie znajduje sie informacja o
zaliczeniu egzaminu.



Program

Szkolenie jest przeznaczone nie tylko dla handlowcéw ale wszystkich ktérzy majg kontakt z klientem w firmie, i stawiajg na lepsza
komunikacje i budowanie zaufania z klientami.

Sita gtosu — techniki polepszania emisji gtosu, wymowy oraz sposobu wypowiedzi
Komunikacja niewerbalna — mowa mojego ciata — czes$¢ teoretyczna oraz praktyczne ¢wiczenia

Komunikacja niewerbalna — mowa ciata rozméwcy - jak odczytywaé przekaz niewerbalny, no co zwracaé¢ uwage, jak to rozumiec, jak
reagowac.

Metodyka panowania nad emocjami/stresem wtasnym podczas rozméw handlowych.
Metodyka panowania nad emocjami/stresem rozméwcow — pozytywny wptyw.
Prezentacja handlowa - telefoniczna, osobista, przy uzyciu kamery — ¢wiczenia.

Zmieniamy stownictwo handlowe — badz ciekawy, oryginalny, unikalny. Dlaczego niektére stowa oddziatujg negatywnie a inne
pozytywnie? Czego unika¢ w rozmowach, prezentacjach i ofertach handlowych? Cze$¢ teoretyczna oraz praktyczna w formie éwiczen

przed grupa.

Jak tworzy¢ skupiajgce uwage prezentacje handlowe, oraz jak pisa¢ oferty handlowe aby zaciekawity odbiorce — metodyka, dobre
praktyki, przyktady — oraz praktyczne éwiczenia na realnych klientach - tworzymy prawdziwe oferty.

Stworzenie wtasnej oferty

Efektem szkolenia bedzie poprawa wskaznikéw biznesowych, czyli efektéw sprzedazowych osigganych przez uczestnikéw szkolenia i
catej firmy, zwiekszenie efektywnosci spotkan handlowych, wieksza ilos¢ dokonywanych transakcji, polepszenie rentownosci transakcji
dokonywanych, zwiekszenie udziatu ustug dodatkowych w sprzedazy.

Warunek niezbednych do spetnienia, aby realizacja ustugi pozwolita na osiaggniecie gtéwnego celu:
Aktywny udziat z szkoleniu oraz w warsztatach / éwiczeniach bedacych czescig sktadowa projektu szkoleniowego, stworzenie oferty
handlowej

Wskazanie warunkéw organizacyjnych dla przeprowadzenia szkolenia,
Szkolenie odbywa sie w sali wyposazonej w tablice, uczestnik otrzymuje autorskie materiaty szkoleniowe.

W jakich godzinach jest realizowana ustuga:
Zajecia sg realizowane w godzinach zegarowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.



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

1z1

o Przemystaw Kalski

‘ ' Manager sprzedazy, handlowiec z natury. 30 lat zajmuje sie sprzedazg, marketingiem, optymalizacjg
proceséw sprzedazowych. Kontraktowy dyr. zarzadzajacy, handlowy. Strateg biznesu. Fanatyk
jakosci obstugi klienta oraz skutecznego budowania przewagi konkurencyjnej. Zawodowy
negocjator, trener biznesu. Autor unikalnych programéw szkoleniowych: Sprzedaz Step_One /
Step_Two, Negocjacje_Pro Wspoétpracowat z ponad trzydziestoma przedsiebiorstwami,
ustugi/handel/produkcja — zadanie zawsze brzmi: Jak to sprzedac¢? Jak sprzedaé wiecej, lepiej,
trwale, powtarzalnie. Jest autorem ksigzki ,Nie kazdemu sprzedasz wszystko co zechcesz"”.

Cena

3 328,00 PLN

3 328,00 PLN

208,00 PLN

208,00 PLN

https://kalski.com.pl/o-autorze/

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszyscy uczestnicy otrzymajg podrecznik szkoleniowy zawierajgcy rozbudowany opis kazdego poruszanego zagadnienia — 80 stron

materiatu szkoleniowego.

Adres

ul. Jasnogodrska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

¢ Klimatyzacja



o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



