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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Kompetencje sprzedazowe w branzy 12 300,00 PLN brutto
hotelarskiej
Numer ustugi 2024/06/23/10687/2193761

10 000,00 PLN netto
153,75 PLN brutto/h
125,00 PLN netto/h

© Szklarska Poreba / stacjonarna

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy przedsiebiorstw z branzy hotelarskiej

14

12-08-2024

stacjonarna

80

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
zarzgdzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”

Kurs przygotowuje do samodzielnego pozyskiwania klientéw B2B na ustugi hotelarskie - przeprowadzania analizy rynku i
pozyskiwania potencjalnych klientéw, budowania relacji, analizowania potrzeb, tworzenia dopasowanej oferty oraz jej
profesjonalnej prezentacji i prowadzenia negocjacji w kierunku wyniku win-win.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Nabycie umiejetnosci analizy rynku i
pozyskiwania potencjalnych klientow

Nabycie umiejetnosci budowania relacji
z klientem

Nabycie umiejetnosci analizowania
potrzeb i oczekiwan klienta

Nabycie umiejetnosci tworzenia oferty i
jej profesjonalnego prezentowania

Nabycie umiejetnosci negocjowania

Kryteria weryfikacji

Uczestnik zna i stosuje metody analizy
rynku oraz aktywnie pozyskuje
potencjalnych klientéw

Uczestnik zna zasady budowania relacji
i stosuje je w pracy

Uczestnik efektywnie analizuje potrzeby
i oczekiwania klientéow

Uczestnik buduje profesjonalne oferty
dla klientéw i efektywnie je prezentuje

Uczestnik negocjuje warunki umowy z
klientem w kierunku zadowolenia obu

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Wywiad swobodny

rowadzgcego do wyniku win-win
P aceg y stron

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Dokument potwierdza nabycie kompetencji zwigzanych z przeprowadzaniem analizy rynku i pozyskiwaniem
potencjalnych klientéw, budowaniem relacji, analizowaniem potrzeb, tworzeniem dopasowanej oferty oraz jej
profesjonalnej prezentac;ji i prowadzeniem negocjacji w kierunku wyniku win-win.

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

Dokument potwierdza, ze metody walidacji opierajg sie na kryteriach weryfikacji efektéw uczenia sie wskazanych w
karcie ustugi

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

Dokument zawiera informacje o dwdch niezaleznych procesach szkolenia i walidacji prowadzonych przez dwie rézne
osoby.

Program

Analiza rynku i pozyskiwanie potencjalnych klientéw:



nowoczesny prospecting (suspect, prospect, klient, cross i up-selling, lejek sprzedazy), okreslanie grupy docelowej (avatar klienta, scoring,
zasada Pareto), metody prospectingu (wielokanatowos$¢, zimne maile, narzedzia wspierajace), plan dziatar prospectingowych (zasieg
postow, metoda SPA, budowanie marki, wizerunek w sieci), social selling, ¢wiczenia praktyczne

Budowanie relacji z klientem:

komunikacja interpersonalna, relacje doradca-klient, dwukierunkowe przekazywanie informacji, komunikacja werbalna, niewerbalna,
elementy NLP, metody perswazji, storytelling, empatyzowanie, przyktady prawidtowych i nieprawidtowych dziatarn budowania relacji,
¢wiczenia praktyczne, gra RELACJE

Analiza potrzeb klienta:

realne potrzeby a stanowisko klienta i opis sytuacji, pobudzanie do myslenia, ukryte potrzeby, monolog a dialog, metoda lejka, umiejetnos$¢
zadawania pytan, pytania zamkniete i otwarte, aktywne stuchanie, case study z kamera, ¢wiczenia praktyczne, gra NEEDS ANALYSIS

Budowanie oferty:

dobra oferta — rodzaje, standardy, obowigzkowe elementy, layout, kompozycja struktury, elementy poznawcze i emocjonalne, dostepnos¢
informacji, zmagania z trescig — poeta czy prozaik, magiczne stowa i zwroty, wykorzystanie obrazu — zacheta dla oka, specyfika oferty
masowej, mailing, wtasna kreatywnos¢, aktywnos¢ doradcy, ¢wiczenia praktyczne

Efektywna prezentacja:

cele prezentaciji, ptaszczyzna zrozumienia i uczué, przekaz i zatrzymanie informaciji, oddziatywanie partnera, gtos i gestykulacja, stres —
trema — zahamowania, wizualizacja - jak i dlaczego?, pomoce dydaktyczne - tablica, rzutnik, projektor; budowa i przygotowanie
prezentacji — rozmieszczenie, podziat czasowy, przygotowanie; kim sg uczestnicy — technika argumentaciji, korzysci, narzedzia retoryki;
wstep i zakoniczenie; ¢wiczenia praktyczne z kamerg

Negocjacje:

proces (wspdtdziatanie, zyciowa réownowaga, opanowanie), ludzie (instynkt czy rozwaga, przewidywanie zachowan, motywy ludzkich
dziatan), teoria negocjacji (potrzeba spetnienia niedostatku, stymulowanie twoérczych ludzi, BATNA, ZOPA), trudni negocjatorzy (sytuacje
konfliktowe, triki negocjacyjne, style rozwigzywania konfliktéw, typologia zachowar), gra POSLANIEC, ¢wiczenia praktyczne

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Dzien 1 -

Analiza rynku i

. Matgorzata

pozyskiwanie 15-08-2024 08:00 16:00 08:00
K Luberadzka

potencjalnych

klientéw

Dzien 2 -

Anallza. rynk.u i Matgorzata

pozyskiwanie 16-08-2024 08:00 16:00 08:00
K Luberadzka

potencjalnych

klientéw cd

DzienA 3 -

Matgorzata

Budowanie 17-08-2024 08:00 16:00 08:00
. . Luberadzka
relacji z klientem



Przedmiot / temat
zajec

Dzier 4 -

Budowanie
relacji z klientem
cd

Dzien 5 -

Analiza potrzeb
klienta

Dzien 6 -

Analiza potrzeb
klienta cd

Dzier 7 -

Budowanie oferty

Dzien 8 -

Prezentacja

DzieA 9 -

Negocjacje
Dzien 10 -

Negocjacje cd

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Matgorzata
Luberadzka

Matgorzata
Luberadzka

Matgorzata
Luberadzka

Matgorzata
Luberadzka

Matgorzata
Luberadzka

Matgorzata
Luberadzka

Matgorzata
Luberadzka

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji
zajeé

18-08-2024

19-08-2024

20-08-2024

21-08-2024

22-08-2024

23-08-2024

24-08-2024

Cena

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

12 300,00 PLN

10 000,00 PLN

153,75 PLN

125,00 PLN

Godzina
zakonczenia

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

Liczba godzin

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00

08:00



o Matgorzata Luberadzka

Szkolenia, coaching oraz doradztwo z obszaru zarzadzania, sprzedazy, komunikacji, analizy itd

‘ ' Jako wiascicielka firmy posiada 23 letnie doswiadczenie w prowadzeniu zaje¢ z zakresu obszaru
specjalizacji. Przeszkolita kilkadziesiat firm i kilka tysiecy ich pracownikéw w obszarze zarzadzania,
sprzedazy, komunikacji, analizy rynku itd.
Hochschule fur Okonomie Bruno Leuschner Berlin - magister ekonomii
Collegium Civitas - Stosunki Miedzynarodowe i Dyplomaciji
Collegium Civitas - Manager CSR
Ponadto ukonczyta kursy:
INSIGHT Inventory - Team Building, Personal Effectiveness and Stress Management - TCI Polska
Inteligencja emocjonalna w biznesie - Prof. Peter Salovey
Nowa Psychologia Sprzedazy - TCI Polska
Personal Power - Anthony Robbins
Superior Sales Management by Brian Tracy - TCI Polska
Realizacje szkolen dla pracownikéw réznych szczebli, w réznych branzach i firmach. W efekcie
przeprowadzonych szkolen osoby w nich uczestniczace poprawiajg / nabywajg kompetencje
sprzedazowe, co w konsekwencji prowadzi do profesjonalnej wspétpracy z klientami.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty w wersji papierowej oraz wszelkie materiaty biurowe niezbedne do realizacji éwiczen i zadan w trakcie
szkolenia.

Adres

Szklarska Poreba
Szklarska Poreba

woj. dolnoslaskie

Kontakt

ﬁ E-mail robert@predyspozycje.com.pl

Telefon (+48) 602 163 143

Robert Bak



