Mozliwo$¢ dofinansowania

Profesjonalna sprzedaz w branzy 5120,00 PLN brutto

zoologicznej 5120,00 PLN netto
<) INS Numer ustugi 2024/06/09/6504/2176310 160,00 PLN brutto/h
s 160,00 PLN netto/h

Instytut Szkoler © Lublin / stacjonarna

Biznesowych & Ustuga szkoleniowa
Mariusz Wisniewski (O 32 h
Jo o Je J K ) 07.07.2024 do 21.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedsiebiorcy, kadra zarzadzajgca, pracownicy zwigzani z pracg w

Grupa docelowa ustugi . .
zoologicznej.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 06-07-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 32

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Przygotowanie do samodzielnej realizacji proceséw sprzedazowych w szeroko rozumianej branzy zoologiczne;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Zwigkszenie umiejetnosci
komunikacyjnych. Efektywna
komunikacja z klientem, w tym
umiejetnos¢ aktywnego stuchania i
zadawania wtasciwych pytan.

Lepsze rozumienie potrzeb i oczekiwan
klientow.

Podniesienie standardow obstugi
klienta:

Profesjonalne podejscie do obstugi, w
tym umiejetnos$¢ radzenia sobie z
trudnymi sytuacjami i reklamaciji.
Budowanie pozytywnych relacji z
klientami.

Zwigkszenie umiejetnosci
sprzedazowych:

Skuteczne techniki sprzedazy
Prezentowanie produktéw w sposéb
atrakcyjny dla klienta.

Poprawa umiejetnosci pracy w zespole:

Skuteczna wspoétpraca z innymi
cztonkami zespotu.

Wspieranie sie nawzajem w osigganiu
celéw sprzedazowych.

Zwiekszenie swiadomosci znaczenia
sprzedazy:

Zrozumienie roli sprzedazy w sukcesie
restauraciji.

Swiadomo$¢é wptywu indywidualnej
pracy na wyniki finansowe firmy.

Kryteria weryfikacji

Symulacje i scenariusze: Ocena
umiejetnosci praktycznych poprzez
symulacje sytuacji sprzedazowych i
obstugi klienta.

Kryteria umiejetnosci praktycznych:

Symulacje i scenariusze: Ocena
umiejetnosci praktycznych poprzez
symulacje sytuacji sprzedazowych i
obstugi klienta.

Obserwacja pracy: Bezposrednia
obserwacja pracownika w
rzeczywistych warunkach pracy przez
treneréw lub kierownikéw.

Kryteria umiejetnosci praktycznych:

Symulacje i scenariusze: Ocena
umiejetnosci praktycznych poprzez
symulacje sytuacji sprzedazowych i
obstugi klienta.

Obserwacja pracy: Bezposrednia
obserwacja pracownika w
rzeczywistych warunkach pracy przez
treneréw lub kierownikéw.

Kryteria umiejetnosci praktycznych:

Symulacje i scenariusze: Ocena
umiejetnosci praktycznych poprzez
symulacje sytuacji sprzedazowych i
obstugi klienta.

Obserwacja pracy: Bezposrednia
obserwacja pracownika w
rzeczywistych warunkach pracy przez
treneréw lub kierownikéw.

Kryteria umiejetnosci praktycznych:

Symulacje i scenariusze: Ocena
umiejetnosci praktycznych poprzez
symulacje sytuacji sprzedazowych i
obstugi klienta.

Obserwacja pracy: Bezposrednia
obserwacja pracownika w
rzeczywistych warunkach pracy przez
treneréw lub kierownikéw.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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 walidac;ji?

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

Program

1. Wprowadzenie do sprzedazy.
2. Jak rozpozna¢ potrzeby klienta?
- postawy w sprzedazy — proaktywna i reaktywna,
- motywacje klientéw a decyzja o zakupie,
- jak zwiekszy¢ zainteresowanie oferta.
3. Techniki sprzedazy:
- perswazja,
- argumentacja,
- licytacja,
- wykorzystanie czasu,
- manipulacja.
4. Modele sprzedazy:
- sprzedaz bezposrednia, jako idealny model sprzedazowy.
5. Trudny klient:
- jak poradzi¢ sobie w trudnych sytuacjach,
- jak wzbudzi¢ jego zaufanie?
6. Analiza transakcyjna:
- Swiadoma komunikacja z klientem,

- jak z pomoca analizy transakcyjnej mie¢ wiecej zadowolonych klientow.



7. Budowanie trwatych relacji z klientami.

8. Tworzenie i prezentacja skutecznej oferty handlowej

9. Jakim typem temperamentu jest twoj klient — czyli najlepsza droga porozumienia w sprzedazy.

10. Trening umiejetnosci handlowych — warsztaty.

Ustuga realizowana w godzinach dydaktycznych tj. 1 godz.=45 min.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do sprzedazy.

o e

rozpoznaé
potrzeby klienta?

@30 Techniki

sprzedazy

Modele

sprzedazy

35D Trudny

klient

Analiza

transakcyjna

Analiza

transakcyjna cz 2

Budowanie
trwatych relacji z
klientami

Tworzenie i

prezentacja
skutecznej oferty
handlowej

Prowadzacy

Mariusz
Wisniewski

Mariusz
Wisniewski

Mariusz
Wisniewski

Mariusz
Wisniewski

Mariusz
Wiséniewski

Mariusz
Wisniewski

Mariusz
Wisniewski

Mariusz
Wisniewski

Mariusz
Wisniewski

Data realizacji
zajeé

07-07-2024

07-07-2024

07-07-2024

07-07-2024

14-07-2024

14-07-2024

14-07-2024

21-07-2024

21-07-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

12:30

14:00

09:00

12:00

15:00

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:30

12:30

14:00

17:00

12:00

15:00

17:00

10:30

13:00

Liczba godzin

01:30

02:00

01:30

03:00

03:00

03:00

02:00

01:30

02:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

D Jokim

typem

temperamentu

jest twdj klient — Mariusz
czyli najlepsza Wisniewski
droga

porozumienia w

sprzedazy

21-07-2024 13:00 14:00 01:00

Trening

umiejetnosci Mariusz
handlowych - Wisniewski
warsztaty.

21-07-2024 14:00 17:00 03:00

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5120,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5120,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 160,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 160,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Mariusz Wisniewski

‘ ' Posiada ponad 10 letnie doswiadczenie i sukcesy zaréwno w sprzedazy jak i zarzadzaniu
strukturami. Przeszkolit ponad 200 firm z tematyki zgodnej z tematyka szkolenia. W pracy trenera
ktadzie nacisk na praktyczne zastosowanie teorii i kreowanie rozwigzan wtasnych przez
uczestnikéw. Od 2008 wpisany na liste mediatoréw sagdowych ds. karnych. Chetnie dzieli sie
zdobytg wiedzg. Jako trener stale wspotpracuje zaréwno z organizacjami pozarzgdowymi,
administracjg publiczng, jak i firmami szkoleniowymi z terenu catej Polski.

Absolwent filozofii i socjologii na Wydziale Filozofii i Socjologii UMCS w Lublinie, studiéw
podyplomowych ZZL, BHP, Doradztwo Zawodowe na WSEI w Lublinie oraz Rachunkowosci na
Akademii Langego we Wroctawiu



Spedzit ponad 5000 godzin (z czego ponad 2600 w ciggu ostatnich 3 lat) na sali szkoleniowej gdzie
prowadzit zajecia z tematyki szkoler migkkich.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dydaktyczne: materiaty wykorzystywane podczas warsztatow praktycznych, ¢wiczen. Materiaty piSmiennicze: notatnik,
dtugopis.

Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukoriczoniu szkolenia

Dodatkowo w cenie szkolenia zapewniamy obiad oraz krotkie przerwy kawowe ustalone pomiedzy trenerem a uczestnikami na poczatku
szkolenia. Informacja o przerwach bedzie umieszczona na flipchardzie.

Informacje dodatkowe

Szkolenie ktadzie nacisk na praktyczne zastosowanie narzedzi poznawanych.

Adres

ul. Jana Pawta Il 51
20-535 Lublin
woj. lubelskie

Sklep zoologiczny

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

e Udogodnienia dla oséb ze szczegblnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@iszb.pl

Telefon (+48) 509 221 321

Mariusz Wisniewski



