Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz: diagnozowanie 1 620,00 PLN brutto

potrzeb klienta/ stosowanie technik 1 620,00 PLN netto
€@ edumocni lingwistycznych/ budowani relacji z 90,00 PLN brutto/h

klientem 90,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/06/14/38738/2183443

Fundacja Edumocni

18,888 ¢

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

® 18h

£ 23.09.2024 do 27.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

, . wsparcie dla oséb indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

e pracownicy Dziatu Sprzedazy

Grupa docelowa ustugi e UCZESTNICY BONOW ROZWOJOWYCH ( w tym Matopolski Pociag do

Kariery)
Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikéw 8
Data zakonczenia rekrutacji 26-08-2024
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 18

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

Podstawa uzyskania wpisu do BUR )
(MSUES) - wersja 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Dzieki szkoleniu uczestnik zna i potrafi wykorzysta¢ metaprogramy podczas rozmowy z klientem, opracowuje plan
diagnozy potrzeb klienta, zna techniki lingwistyczne oraz techniki obrony ceny, potrafi aktywnie budowac relacje z
klientem.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Umiejetnosci:

- wykorzystywanie znajomosci
metaprograméw podczas rozmowy

z klientem,

- uzywanie modelu C-Z-K w praktyce

- opracowanie planu diagnozy potrzeb
klienta

- stosowanie technik lingwistycznych
- aktywne budowanie relacji podczas
rozmowy z klientem

Wiedza:

- znajomos$¢ metaprogramoéw
uzywanych podczas rozmowy z
klientem

- znajomos$¢ modelu C-Z-K

- znajomos¢ technik lingwistycznych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi:

- rozpoznawaé metaprogramy w
przyktadowej wypowiedzi klienta

- dostosowaé wypowiedz do
zdiagnozowanego metaprogramu

- méwi¢ réznice miedzy cechami a
korzysciami

- przedstawié swoje produkty / ustugi
stosujac model C-Z-K w praktyce

- omoéwi¢ rodzaje pytan

- rozr6zni¢ modele diagnozy potrzeb /
problemoéw

- rozrézni¢ poszczegdline techniki
lingwistyczne

- podaé minimum 2 przyktady
zastosowania technik lingwistycznych,
ktére

stosuje lub zamierza wdrozy¢,

- rozrézni¢ techniki obrony ceny

- charakteryzowac podstawowe zasady
obrony ceny

- wymienié korzysci wynikajace z
budowania relacji

- wskazaé minimum 3 techniki
budowania relacji z klientami, ktére
aktualnie

stosuje lub zamierza wdrozy¢.

Uczestnik wie:

- jakie sg techniki lingwistyczne
stosowane w komunikacji

- jakie sg metaprogramy w rozmowie z
klientem

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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 weryfikacji?

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Modut I: ROZPOCZECIE SZKOLENIA

¢ Oczekiwania i obawy
e Zawarcie kontraktu

e Agenda

¢ Organizacja szkolenia

Modut Il: PRZYGOTOWANIE

e Cel rozmowy z Klientem

e Pozytywne nastawienie

e Techniki radzenia sobie z odmowa oraz poczucie wtasnej wartosci
e Skad bra¢ Klientéw? — baza kontaktéw

Modut 11l: KOMUNIKACJA

¢ Definicja oraz znaczenie komunikacji
e Aktywne stuchanie

e Chwasty jezykowe

e Komunikacja niewerbalna

e Perswazyjne budowanie relacji

e Szybkie budowanie zaufania

Modut IV: DIAGNOZA

e Pytania otwarte / zamkniete

¢ Rodzaje pytan

e Stanowiska / interesy

e Model 9-ciu obszarow

e Model SPIN

e Metamodel

e Badanie procesu decyzyjnego

e Jak dostrzec osoby bez wtadzy - 10 flag ostrzegawczych
e Pozegnanie z osobami bez wtadzy

Modut V: PREZENTACJA ROZWIAZANIA

e Cechaikorzys$¢ — rozréznienie poje¢
e Technika C-Z-K

e Systemy reprezentacji

* Metaprogramy

Modut VI: ZASTRZEZENIA | FINALIZACJA

e Opdr Klienta / Debiuty
¢ Rodzaje zastrzezen

e Techniki obrony ceny
e Techniki lingwistyczne
e Techniki finalizacji

Modut VII: WINDYKACJA NALEZNOSCI

e Typologia dtuznikéw
e Zasady efektywnych rozméw z dtuznikami



Modut VIII: PODSUMOWANIE SZKOLENIA

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 3

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
i Prowadzacy ., . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
L Tomasz
Komunikacja/ . . 23-09-2024 09:00 16:30 07:30
. Pielichowski
Diagnoza
Prezentacja
rozwigzania/ Tomasz 24-09-2024 09:00 16:00 07:00
Zastrzezenia i Pielichowski
finalizacja
Walidacja - 24-09-2024 16:00 16:30 00:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1620,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 620,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Tomasz Pielichowski

‘ ' Trener, psycholog oraz ekonomista. Absolwent Szkoty Treneréw Zarzadzania
(Stowarzyszenie Konsultantéw i Treneréow Zarzadzania MATRIK). Posiada certyfikat oraz licencje:

Master Praktyk Programowania Neurolingwistycznego / Stowarzyszenie Treneréw NLP w Polsce
oraz



Matopolski Instytut NLP.

Prowadzit dziat HR w jednej z najwiekszych spétek doradztwa podatkowego dziatajgcych na rynku
polskim (m.in. rekrutacje wewnetrzne i zewnetrzne, szkolenia wewnetrzne, coaching, rozwigzywanie
konfliktéw). Wspédtpracowat réwniez z czotowymi agencjami doradztwa personalnego jako trener
oraz

specjalista ds. rekrutacji.

Przeprowadzit skutecznie ponad 100 projektow rekrutacyjnych na stanowiska specjalistyczne
oraz $redniego i wyzszego szczebla zarzgdzania.

Prowadzi szkolenia m.in. z zakresu: zarzadzania zespotem, komunikacji, negocjaciji, sprzedazy,
obstugi

klienta, kreatywnosci, budowania zespotéw.

Ponadto specjalizuje sie w tworzeniu systeméw ocen okresowych, badaniu poziomu zadowolenia
pracownikéw, rozwigzywaniu konfliktéw oraz diagnozowaniu potencjatu pracownikdéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe przygotowane przez prowadzacego wraz ze wskazaniem polecanej dodatkowej literatury.

Informacje dodatkowe

Uczestnik otrzymuje dostep do wszystkich materiatéw szkoleniowych.

Zapraszamy do udziatu w kursach dofinansowanych - zaréwno dla uczestnikdw indywidualnych jak i przedsiebiorcéw i ich pracownikéw—
nawet do 80% dofinansowania.

W Fundacji Edumocni od wielu lat wspieramy naszych kursantéw nie tylko w nauce, ale takze w pozyskaniu srodkéw finansowych.
Stuzymy pomoca na kazdym etapie ubiegania sie o dofinansowanie, a takze podczas rozliczania sie z tych srodkéw. Jako dostawca ustug
rozwojowych dostepnych w Bazie Ustug Rozwojowych (BUR) bierzemy udziat w projektach finansowanych przez Fundusze Europejskie.
Zapraszamy do udziatu w programach skierowanych uczestnikéw indywidualnych oraz bonéw rozwojowych dla przedsiebiorstw MSP.

Szkolenie moze réwniez zosta¢ zorganizowane na indywidualne potrzeby przedsiebiorstwa, zapraszamy do kontaktu w celu
doprecyzowania terminu oraz formy szkolenia.

Warunki techniczne

- niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce dostep do tresci - minimalne wymagania sprzetowe zapewniajgce ptynng prace jak i w
przegladarkach internetowych/komputer,

- dostep do internetu oraz urzadzenia elektronicznego (z systemem Windows, Mac0S, iOS lub Android) - minimalne wymagania
dotyczaceparametréw tacza sieciowego - 10 Mb/s

- kamerka i mikrofon

- platforma do nauczania zdalnego

Link do ustugi zostanie przestany bezposrednio do Uczestnikéw szkolenia.

Kontakt

Agnieszka Koziot

E-mail a.koziol@edumocni.pl



n Telefon (+48) 884 004 939



