Mozliwo$¢ dofinansowania

PROFESJONALNY HANDLOWIEC 1 968,00 PLN brutto

1 600,00 PLN netto
140,57 PLN brutto/h
114,29 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/06/13/5674/2182363

O

© Strzelin/ stacjonarna
OTREK Training and

X & Ustuga szkoleniowa
Consulting Sp. z 0.0.

® 14h
ol R R o031 9 03.09.2024 do 04.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi Pracownicy, ktérzy na co dzier majg kontakt z klientem zewnetrzny.
Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 31-08-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 14

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikow szkolenia w narzedzia i techniki zwiekszajgce efektywnosc¢
sprzedazowa, ksztattowanie umiejetnosci budowania pozytywnych relacji z klientem, poprawe jakosci obstugi klienta
oraz dostarczenie uczestnikom praktycznych technik komunikacyjnych rozwijajacych ich umiejetnosci sprzedazowe.
Szkolenie takze dostarczy uczestnikom umiejetnosci prowadzenia skutecznych rozméw negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rezultat szkolenia:

Rezultatem szkolenia bedzie nauczenie
uczestnikéw stosowania technik i
narzedzi wptywajacych pozytywnie na
efektywnos¢ sprzedazy. Ponadto
rezultatem szkolenia bedzie
ksztattowanie prawidtowych relacji
uczestnikéw szkolenia z klientami,
nauczenie si¢ stosowania standardéw
sprzedazy a takze nauczenie sie

Test zawierajacy pytania w danym

. Test teoretyczny
zakresie tematycznym

odpowiedniego zachowania

w konkretnych sytuacjach
sprzedazowych. Dodatkowym
rezultatem szkolenia bedzie poznanie
réznych technik komunikacyjnych
niezbednych do efektywnej i skutecznej
realizacji zadan handlowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Efekty uczenia zawarte sg na wydawanym certyfikacie

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

Walidacja zostaje przeprowadzona na podstawie wypetnionych testow poczagtkowych oraz koncowych przez
uczestnikow szkolenia.

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

Dostawca ustugi zapewnit rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji. Szkolenie i walidacje prowadza
rézne osoby.

Program

Techniki i dobre praktyki sprzedazowe.

e Perspektywa i strategia sprzedawcy i kupujacego.

¢ Plan sprzedazy jako dtugofalowa relacja z klientem.

 Standard spotkania handlowego zgodnie z etapami od otwarcia do zamkniecia (otwarcie, elementy wizerunkowe, etykieta handlowa,
zamkniecie)

e Prowadzenie rozmowy za pomocg pytan handlowych.

¢ Techniki pozwalajgce unika¢ btedéw w komunikaciji.



Prezentacja pozycji handlowej pod potrzeby klienta.

Techniki pokonywania zastrzezen i zasady dawania ustepstw.

Metody domykania kontaktu, finalizacja sprzedazy.

Planowanie nastepnych krokéw kontaktu.

Reklamacje, procedury reklamacji, skargi uzasadnione i nieuzasadnione.

Negocjacje handlowe

Podstawy negocjaciji, proces negocjaciji, psychologia klienta i sprzedawcy.

Style prowadzenia negocjacji, wady i zalety ich stosowania.
Kiedy i jaka strategie negocjacji stosowac?

Etap przygotowania do negocjaciji.
Cena kluczowy element negocjaciji.
Przygotowanie opcji negocjacyjnych.

Wybor strategii postepowania w zaleznosci od sity negocjacyjne;j.
0Od otwarcia do zamkniecia, techniki komunikacji w negocjacjach.
Metody prezentowania ceny (emocjonalna, oszczednosciowa, poréwnan, kompaktowa, inwestycyjna, bilansowa).

Strategie radzenia sobie z zarzutami cenowymi, przyjmowanie i radzenie sobie z zarzutami klient

Harmonogram

Li

czba przedmiotéw/zajec: 3

Przedmiot / temat
L. Prowadzacy
zajec

EEB) Techniki i

dobre praktyki KINGA TRUS
sprzedazowe.

Negocjacje

KINGA TRUS
handlowe.

Walidacja
efektéw uczenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

Koszt godziny brutto

Koszt godziny netto

Data realizacji

Godzina

zajeé rozpoczecia
03-09-2024 08:00
04-09-2024 08:00
04-09-2024 14:00

Cena

1968,00 PLN

1 600,00 PLN

140,57 PLN

114,29 PLN

Godzina
zakonczenia

15:00

14:00

15:00

Liczba godzin

07:00

06:00

01:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O KINGA TRUS

‘ ' Trener biznesu, psycholog, specjalizuje sie w szkoleniach prowadzonych technikami aktywnymi
(m.in. NLP). Prowadzi szkolenia z zakresu migkkiego obszaru zarzadzania zasobami ludzkimi tj.
pracy zespotowej, komunikacji, oceniania i motywowania pracownikéw, walki ze stresem i
wypaleniem zawodowym a takze z zakresu technik sprzedazy, negocjacji i obstugi klienta

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

OTREK" dostarczy materiaty szkoleniowe dla uczestnikdw szkolenia

Warunki uczestnictwa
Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach dofinansowanych z funduszy europejskich jest zalozenie konta w Bazie Ustug

Rozwojowych, zapis na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, do
ktérego sktadajg Parstwo dokumenty o dofinansowanie do ustugi rozwojowe

Informacje dodatkowe

Szkolenie ma charakter interaktywny. Oznacza to, ze uczestnicy bedg zaangazowani podczas realizacji szkolenia. Trenerka stosuje
zréznicowane techniki dydaktyczne: symulacje, ¢wiczenia praktyczne, prezentacje/wyktady, dyskusje, studia przypadkéw etc.
Najwazniejszym zatozeniem treningu bedzie aktywny udziat uczestnikéw i praca w oparciu o symulacje i realne przyktady.

Adres

Strzelin
Strzelin

woj. dolnoslaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi

o Udogodnienia dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

Iwona Orkisz

E-mail szkolenia2@otrek.com.pl



Telefon (+48) 609 502 546



