Mozliwo$¢ dofinansowania

113,57 PLN netto/h

Neuronauka sprzedazy i budowanie 1 955,70 PLN brutto
samodyscypliny w obstudze klienta 1 590,00 PLN netto
OPE Numer ustugi 2024/05/28/8320/2164327 139,69 PLN brutto/h
ultacje & szkoleni

kons a

OPEN-
KONSULTACJE |
SZKOLENIA
SPOLKA CYWILNA

EWA ORLIK -
MARCINIAK, ANNA @ Poznan / stacjonarna

KRAWULSKA - ® Ustuga szkoleniowa
BIEGANSKA. ® 14h

¥ K Kk Yo (5 29.08.2024 do 30.08.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Sposoéb dofinansowania
P wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie jest skierowanie dla 0sob, pracujgcych na stanowiskach
Grupa docelowa ustugi obstugi klienta, ktére w swojej codziennej pracy majg kontakt
telefoniczny, zdalny lub bezposredni z klientem.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakonczenia rekrutacji 28-08-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 14

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

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest osiggniecie lepszych wynikéw w sprzedazy, poprzez zrozumienie i wykorzystanie mechanizméw

dziatania mézgu oraz budowanie silnej samodyscypliny w procesie handlowym. Uczestnicy zdobedg wiedze na temat

efektywnego wykorzystania btedéw poznawczych w perswazji, poznajg techniki budowania relacji opartych o zaufanie
oraz swoje przekonania ostabiajgce i wspierajgce sprzedaz.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

stosuje metody prezentowania intencji

Test t t
wiasnych i odkrywania intencji klienta est leoretyczny

. - . . rekomenduje rozwigzania jezykiem
Stosuje techniki perswazji w sprzedazy Korzysci Test teoretyczny

wykorzystuje btedy poznawcze

- Test teoretyczny
W perswazji

stosuje metody wzbudzania
. . Test teoretyczny
zainteresowania

Buduje zaufanie klienta stosuje techniki budowania ,rapportu” Test teoretyczny

potrafi wtasciwie zidentyfikowaé

Test teoretyczn
stawiany cel lub problem yezny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.



Program

Czas trwania szkolenia to 2 dni szkoleniowe w godz. 9:00 - 16:00 - 14 h zegarowych (16 h dydaktycznych + przerwy).

PROGRAM SZKOLENIA:

MODUL |
Mézg, a sprzedaz

e mozg pierwotny a racjonalny,
¢ Jakie bodzce dziatajg na mozg pierwotny?
¢ rola emocji w sprzedazy.

MODUL Il
Wykorzystanie btedéw poznawczych w perswaz;ji

¢ techniki perswaz;ji,
e budowanie przewagi konkurencyjne;j,
¢ jak budowa¢ komunikaty, ktére ,sprzedajg"?

MODUL Il
Psychologia budowania zaufania

¢ metody wzbudzania zainteresowania,
e sprzedaz przez zaufanie,
e techniki budowania ,rapportu”.

MODUL IV
Motywacja klienta

e proces podejmowania decyzji i czynniki decyzyjne,
¢ nieuswiadomione decyzje zakupowe,
e techniki diagnozy ,bolu”.

MODUL V
Samodyscyplina w sprzedazy

¢ samodyscyplina vs motywacja,
e ksztattowanie sie nawykoéw,
e techniki rozwijania samodyscypliny.

MODUL VI
Przekonania w sprzedazy

¢ przekonania wspierajgce i ostabiajagce sprzedaz,
¢ jak radzi¢ sobie z przeciwnosciami,
¢ jak podnosi¢ poziom energii i motywac;ji.

MODUL VII
Case study

¢ analiza konkretnych sytuacji pojawiajgcych sie w pracy z klientem,

e analiza przyczyn powstawania trudnosci,

¢ analiza popetnianych btedéw podczas rozmdw, proby poszukiwania rozwigzan,
e praktyczne ¢wiczenia.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 14

Przedmiot / temat
zajec

Modut |

Przerwa

Modut Il

Lunch

@3 Modut 1l

Przerwa

Modut IV

Modut v

Przerwa

Modut VI

D Lunch

Modut Vil

Przerwa

Walidacja

Prowadzacy

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

tukasz
Kukorowski

Data realizacji

zajeé

29-08-2024

29-08-2024

29-08-2024

29-08-2024

29-08-2024

29-08-2024

29-08-2024

30-08-2024

30-08-2024

30-08-2024

30-08-2024

30-08-2024

30-08-2024

30-08-2024

Godzina

rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

13:00

13:30

15:00

15:15

09:00

10:30

10:45

13:00

13:30

15:30

15:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

13:00

13:30

15:00

15:15

16:00

10:30

10:45

13:00

13:30

15:30

15:45

16:00

Liczba godzin

01:30

00:15

02:15

00:30

01:30

00:15

00:45

01:30

00:15

02:15

00:30

02:00

00:15

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 955,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 590,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 139,69 PLN
Koszt osobogodziny netto 113,57 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Lukasz Kukorowski

‘ ' Specjalizuje sie w szkoleniach z zakresu sprzedazy telefonicznej i obstugi klienta, popartych ponad
10 letnig praktyka. Doswiadczenie zdobywat jako handlowiec, konsultant, telemarketer, koordynator
grupy treneréw, kierownik dziatu handlowego. W ciggu ostatnich 5 lat przeprowadzit 50 szkolen z
tematu neuronauki sprzedazy.

Prowadzit szkolenia m.in. dla branzy telekomunikacyjnej, energetycznej, informatycznej, spozywczej,
finansowej. Budowat od podstaw dziaty szkolen i organizowat procesy wdrozen dla wielu
organizacji. W szkoleniach wykorzystuje autorskie programy z naciskiem na warsztatowe podejscie,
oparte o wtasng, bogatg praktyke. Autor programéw e-learningowych i podrecznikdw szkoleniowych
dotyczacych obstugi klienta.

Realizuje szkolenia zakresu:

sprzedazy telefonicznej,
bezposredniej,

obstugi klienta,
autoprezentacji / mowy ciata,
negocjacji,

train the trainer.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

¢ materialy szkoleniowe w segregatorach bedace uzupetnieniem tresci prezentowanych w trakcie warsztatu,
¢ fotoprotokoét - prezentacja zawierajgca zdjecia flipchartéw wykorzystanych podczas szkolenia, zawierajg one kluczowe pomysty,
wypracowane metody dziatania oraz podsumowania zadan praktycznych realizowanych podczas zaje¢.



Warunki uczestnictwa

Warunkiem niezbednym do spetnienia przez uczestnikdw, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu jest aktywnos¢
oraz obecnos¢ na szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Organizator moze odwotaé szkolenie, jezeli nie zbierze sie minimalna grupa 3 oséb.

Realizujemy dziatania rozwojowe réwniez w formie zamknietej — dedykowanej, woéwczas program i warunki organizacyjne (termin,
miejsce) ustalamy wspdlne z Klientem. Pracujemy stacjonarne oraz zdalne. Zapraszamy do kontaktu, w celu ustalenia formy szkolenia i
sposobu pracy: tel. 881 036 989, biuro@open-szkolenia.pl,www.open-szkolenia.pl.

Specjalizujemy sie w realizacji dziatan rozwojowych z tematyki:

Zarzadzanie zespotem, Zarzadzanie projektami, Zarzadzanie zmiang, Rozwigzywanie konfliktéw, Motywowanie siebie i innych,
Udzielanie feedbacku, Organizacja czasu pracy, Komunikacja interpersonalna, Asertywnos¢, Sprzedaz, Obstuga Klienta, Negocjacje,
Radzenie sobie ze stresem, Wypalenie zawodowe, Wystapienia publiczne i autoprezentacja, Train the trainers, Mentoring, Zespotowos¢ i
wspotpraca, Team building.

Adres

ul. Serbska 6a/1
61-696 Poznan

woj. wielkopolskie

Siedziba firmy OPEN Konsultacje i Szkolenia s.c.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

Julita Gotkowicz

E-mail julita.gotkowicz@open-szkolenia.pl
Telefon (+48) 881 036 989




