Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie sprzedazowe i interpersonalne ( 4 000,00 PLN brutto
rozwijanie umiejetnosci i budowanie relac;ji 4 000,00 PLN  netto
Gold Team Daniel Koczon ) 200,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/06/09/148148/2176367

Gold Team Daniel
Koczon

20 h
&k ok k ©

£ 17.07.2024 do 18.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Lublin/ stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

200,00 PLN netto/h

Biznes / Marketing

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie przeznaczone dla przedsigbiorcéw i ich pracownikdw.

16-07-2024

stacjonarna

20

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Celem tego szkolenia jest dostarczenie uczestnikom narzedzi i strategii, ktére pomogg im rozwija¢ umiejetnosci
sprzedazowe, budowac trwate relacje z klientami oraz osiggac sukcesy w dziedzinie sprzedazy. Poprzez praktyczne
¢wiczenia, studia przypadkéw i dyskusje, uczestnicy zdobeda wiedze i umiejetnosci niezbedne do skutecznej
komunikacji, negocjacji, zarzadzania czasem i rozwigzywania problemoéw. Szkolenie ma na celu réwniez rozwijanie

umiejetnosci interpersonalnych, takich jak empatia.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

Definiuje techniki negocjacyjne oraz

. Charakteryzuje sposoby negocjacji oraz
charakteryzuje podstawowe style

) ) 0 procesy argumentowania
negocjowania

Wykorzystuje techniki negocjacyjne

Obstuguje klientow
Rozréznia gtéwne potrzeb réznych
typow klientow i umiejetnosé ich
uwzgledniania w procesie sprzedazy.

Wykonuje Test podsumowujacy Charakteryzuje cel sprzedazy i
uzyskane kompetencije budowania marki osobistej
Buduje otwarta i przejrzysta Charakteryzuje potrzeby klientéw i
komunikacje budowanie relacji

Buduje zaangazowanie i wspotprace w

Charakteryzuje prace w zespole
zespole yzdje prace P

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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

Tak

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

Tak

Program

Dzien |

Modut 1: Podstawy sprzedazy - Wprowadzenie do procesu sprzedazy - Techniki sprzedazowe i negocjacyjne - Rozpoznawanie potrzeb

klientéw i budowanie relacji



2. Modut 2: Komunikacja interpersonalna - Budowanie pozytywnych relacji z klientami - Aktywne stuchanie i zadawanie odpowiednich
pytan - Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami sprzedazowymi

Dzien Il

3. Modut 3: Motywacja i zarzadzanie zespotem - Motywowanie pracownikéw do osiggania celéw sprzedazowych - Budowanie
zaangazowania i wspoétpracy w zespole - Skuteczne delegowanie zadan i monitorowanie wynikéw

4. Modut 4: Budowanie relacji pracownik - szef - Tworzenie atmosfery zaufania i wzajemnego szacunku - Motywowanie pracownikéw i
wspieranie ich rozwoju - Feedback i ocena wynikéw w sposéb konstruktywny

TEST
Szkolenie odbedzie sig na sali szkoleneniowej ( tawki ustawione w podkowe)
Cwiczenia odbywaé sie bedg w max 5 osobowych grupach

Dla uczestnikéw pojawig sie m.in. éwiczenia symulacyjne+ odgrywanie scenek/rél « dyskusja, wymiana doswiadczen- informacje zwrotne
od trenera * burza mézgéw - ¢wiczenia indywidualne i grupowe- film instruktazowy- mini-wyktad (prezentacja Power-Point) * praca nad
konkretnymi sytuacjami, z ktérymi uczestnicy spotykaja sie w codziennym zyciu

Szkolenie realizowane w godzinach dydaktycznych.
Godzina dydaktyczna — jest réwna 45 minutom

Na koniec szkolenia odbedzie sie test teoretyczny sprawdzajgcy wiedze z zakresu nabytych kompetencji.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 13

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Podstawy
sprzedazy -
Wprowadzenie
do procesu
sprzedazy -
Techniki - Tomasz Olech 17-07-2024 09:00 11:15 02:15
sprzedazowe i
negocjacyjne -
Rozpoznawanie
potrzeb klientéw
i budowanie
relacji

Przerwa

Tomasz Olech 17-07-2024 11:15 11:30 00:15
kawowa



Przedmiot / temat
zajec

Podstawy

sprzedazy -
Wprowadzenie
do procesu
sprzedazy -
Techniki
sprzedazowe i
negocjacyjne -
Rozpoznawanie
potrzeb klientow
i budowanie
relacji

Przerwa

obiadowa

Komunikacja
interpersonalna -
Budowanie
pozytywnych
relacji z klientami
- Aktywne
stuchanie i
zadawanie
odpowiednich
pytan - Radzenie
sobie z trudnymi
sytuacjami
sprzedazowymi

Podsumowanie
dnia
szkoleniowego

Motywacja
i zarzadzanie

zespotem -
Motywowanie
pracownikéw do
osiggania celéw
sprzedazowych -
Budowanie
zaangazowania i
wspotpracy w
zespole -
Skuteczne
delegowanie
zadan i
monitorowanie
zadan

przerwa

kawowa

Prowadzacy

Tomasz Olech

Tomasz Olech

Tomasz Olech

Tomasz Olech

Tomasz Olech

Tomasz Olech

Data realizacji
zajeé

17-07-2024

17-07-2024

17-07-2024

17-07-2024

18-07-2024

18-07-2024

Godzina
rozpoczecia

11:30

13:00

13:30

15:45

09:00

11:15

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

15:45

16:30

11:15

11:30

Liczba godzin

01:30

00:30

02:15

00:45

02:15

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin

Motywacja
i zarzadzanie

zespotem -
Motywowanie
pracownikéw do
osiggania celow
sprzedazowych -
Budowanie
zaangazowania i
wspotpracy w
zespole -
Skuteczne
delegowanie

Tomasz Olech 18-07-2024 11:30 13:00 01:30

zadan i
monitorowanie
zadan

Przerwa

obiadowa Tomasz Olech

18-07-2024 13:00 13:30 00:30

Budowanie
relacji pracownik
- szef -
Tworzenie
atmosfery
zaufania i
wzajemnego
szacunku - Tomasz Olech
Motywowanie

pracownikow i

18-07-2024 13:30 15:45 02:15

wspieranie ich
rozwoju -
Feedback i ocena
wynikéw w
sposo6b
konstruktywny

Podsumowanie Tomasz Olech 18-07-2024 15:45 16:00 00:15

szkolenia

test
sprawdzajacy
nabyte
kompetencje

Tomasz Olech 18-07-2024 16:00 16:30 00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



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

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Tomasz Olech

‘ ' Trener, dyplomowany coach, konsultant dla biznesu. Absolwent wydziatu Zarzadzania w Wyzszej
Szkole Umiejetnosci Pedagogicznych i Zarzadzania. Od 2005 roku zarzadza strukturami w duzych
uznanych firmach jak; Auchan Polska, Vinotti Meble, Agata Meble. Od ponad 15 lat prowadzi
szkolenia z zakresu obstugi Klienta, rozwijania umiejetnosci motywacyjnych, budowania zespotu,
skutecznego zarzadzania zespotem, organizacji czasu pracy. Specjalizuje sie w coachingu
managerskim, oraz organizacji i kontroli proceséw w firmach. Autor programéw szkoleniowych i

procedur dla firm.

Informacje dodatkowe

4 000,00 PLN

4 000,00 PLN

200,00 PLN

200,00 PLN

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzymuje materiaty szkoleniowe
- notes
- dtugopis

- karty pracy

Informacje dodatkowe

Po zakonczeniu szkolenia kursant otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia oraz imienny certyfikat potwierdzajacy nabyte

kompetencje.

Ustuga bedzie podlegata zw. z podatku VAT jezeli bedzie finansowania w min. 70% ze $rodkéw publicznych(§ 3 ust.1 pkt 14 Rozp. w

sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug).

Dla uczestnikow przewidziany jest serwis kakwowy oraz przerwa obiadowa



Adres

ul. Wiadystawa Kunickiego 143
20-451 Lublin
woj. lubelskie

Hotel Przystan ( sala szkoleniowa )
Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja

o Wi
e parking

Kontakt

ﬁ E-mail biuro.szkolenialublin@gmail.com

Telefon (+48) 665 031 875

Daniel Koczon



