Mozliwo$¢ dofinansowania

SZKOLENIE OTWARTE STACJONARNE - 1 832,70 PLN brutto
Techniki sprzedazy 1490,00 PLN netto
b KREATOR  numer ustugi 2024/06/27/10522/2199954 140,98 PLN brutto/h

114,62 PLN netto/h

"KREATOR" SPOLKA

Z OGRANICZONA © Wroctaw / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

ClA O 13h

* % ¥ ¥k e B 12.09.2024 do 13.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi Handlowcy, sprzedawcy
Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 06-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 13

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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

Cel

Cel edukacyjny

Umiejetnos¢ utrzymywania i pozyskiwania klientéw oraz sprzedazy



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- Nauczycie sie skutecznych technik

pracy z klientami na wszystkich etapach

sprzedazy

- Dowiecie sig, jak podwyzszy¢ jakosé

oferowanych ustug

- Otrzymacie narzedzia, ktére sprawia,

ze klienci beda wybiera¢ wtasnie Wasza

Firme

- Poznacie i rozwiniecie zdolnosci

niezbedne do nawigzywania kontaktow

z klientami

- Pozyskacie nowe umiejetnosci

interpersonalne oraz szybkie i Zadania zlecone przez trenera
konkretne techniki utatwiajace prace z wykonywane podczas szkolenia.
réznymi typami klientéw

Test teoretyczny

- Nauczycie sig, jak podtrzymywaé
kontakty ze statymi klientami i jak
ponownie pozyskiwaé klientéw
straconych

- Otrzymacie wiele technik pomocnych
w radzeniu sobie z trudnymi sytuacjami
w sprzedazy

- Nauczycie si¢ elastycznosci, czyli
jedynej skutecznej techniki
warunkujacej dobry kontakt

z klientem i efektywna sprzedaz

Cel biznesowy

Podniesienie poziomu sprzedazy.

Efekt ustugi

Ustuga prowadzi do nabycia kompetencji.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Imienny Certyfikat

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Tak



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

Tak, pretest i posttest

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

Tak

Program

Szkolenie oparte jest o bogaty wybdr zaawansowanych technik sprzedaZy oraz wywierania wptywu.
¢ Jak pozyskiwaé nowych klientow?

Znaczenie Twojej aktywnosci w sprzedazy

Metody pozyskiwania nowych klientéw

Dlaczego Ci odmawiajg?

Najlepsze sposoby reagowania na odmowe
Jak inicjowa¢ rozmowe i spotkanie z potencjalnym klientem, aby sie wyréznic¢?

Jak budowa¢ dobre pierwsze wrazenie?
Pokonywanie sekretariatu i docieranie do decydenta

A co jesli klient wspétpracuje z konkurencjg?

¢ Skuteczna rozmowa handlowa
Wzorcowa rozmowa handlowa - pomocny schemat i techniki
Metody kierowania rozmowa handlowg

Zbieranie informacji o potrzebach klienta i przetozenie tego na techniki sprzedazy
Strategie kupowania - potrzeby i wartosci Twojego klienta a Twoja prezentacja

Tylko nie nudz! - atrakcyjna prezentacja Twojej firmy i oferty - najlepsze wzorce
¢ Narzedzia sprzedazy i techniki wptywu

Najlepsze techniki przekonywania

Jak zacheci¢ do kupna?

Jak naktoni¢ klienta do podjecia decyzji oraz pokonaé jego opor?

Jak odpowiada¢ na trudne pytania i zastrzezenia?
Techniki wptywu na decyzje klienta

¢ Praca zceng
Ztoty $rodek na podanie ceny
Przekonywanie klienta do swojej propozycji cenowych
Jak nie da¢ rabatu?
Jak przyzna¢ rabat klientowi?
¢ Jak zamkna¢ sprzedaz?

Co powinienes zrobi¢ wczesniej, aby klient przekonat sie do Twojej oferty?



Jak naktoni¢ klienta do podjecia decyzji?
Kiedy i jak? Wybdér pomocnych technik

¢ Sytuacje trudne w sprzedazy

Obiekcje i watpliwosci klienta — sposoby radzenia sobie z trudnymi pytaniami

Techniki obrony ceny, rabatu

Przekazywanie klientowi negatywnych informacji

Twoj case

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 2

Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec
X Karolina
szkolenie -
1. dzier Kowalska-
. dzi
Dziubek
. Karolina
szkolenie -
o Kowalska-
2. dzien X
Dziubek

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Data realizaciji Godzina
zajeé rozpoczecia
12-09-2024 09:00
13-09-2024 09:00

Cena

183270 PLN

1490,00 PLN

140,98 PLN

114,62 PLN

Karolina Kowalska-Dziubek

Godzina

; X Liczba godzin
zakonczenia

15:30 06:30

15:30 06:30



O

Od wielu lat z pasjg i ogromnym zaangazowaniem wykonuje zawdd trenera biznesu. Specjalizuje sie
w szkoleniach z zakresu sprzedazy, telemarketingu, obstugi klienta i windykacji. Prowadzi takze
treningi dla menedzeréw oraz dotyczgce rozwoju umiejetnosci osobistych.

Ma duze doswiadczenie w rekrutacji i w rozwoju zawodowym pracownikdw (m.in. projektowanie i
prowadzenie sesji Assessment Centre i Development Centre dla dziatéw handlowych).

Przez dziesiec¢ lat byta zawodowo zwigzana z sektorem bankowym, gdzie zajmowata sie sprzedazg,
obstuga klienta, windykacjami oraz zarzadzata zespotem sprzedazowym i trenerskim.

Ukonczyta Wydziat Zarzadzania Uniwersytetu Warszawskiego na kierunku Bankowos¢,
Ubezpieczenia i Finanse Publiczne oraz studia podyplomowe na kierunku Zarzadzanie Personelem
w Warszawskiej Wyzszej Szkole Zarzadzania Personelem.

Zrealizowata szkolenia m.in. dla firm: SPYROSOFT SOLUTIONS, LAPP KABEL, BIMS PLUS,
HYDROSOLAR, ONNINEN, ELMONTER OSWIETLENIE, SCHRACK TECHNIK POLSKA, FORSEE POWER,
ENDRESS+HAUSER, HALFEN PRODUKCJA, AIRPOL, KAPPAHL® POLSKA, LINCOLN ELECTRIC
BESTER, VANTORO, KK ELECTRONIC POLSKA, TOLPA, WEBER-HYDRAULIKA, GLOBALLOGIC,
MILLENNIUM BANK, LUKAS BANK SA, CITIBANK.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg bogate materiaty szkoleniowe w formie wydrukowanych i zbindowanych ksigzek z ¢wiczeniami i regutami.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem wzigcia udziatu w szkoleniu jest wypetnienie zgtoszenia na stronie:

https://www.kreator-szkolenia.pl/zgloszenie-na-szkolenie-otwarte/,

oraz dokonanie przedptaty na podstawie przestanej FV pro forma.

Informacje dodatkowe

Cena obejmuje:

przeprowadzenie szkolenia przez trenera w ciggu 13 godzin zegarowych (w tym przerwy),
bogate materiaty szkoleniowe,

certyfikat ukoriczenia szkolenia,

przerwy kawowe w czasie catego szkolenia (stodki poczestunek i napoje).

Osobom spoza Wroctawia z przyjemnoscia pomoZemy w znalezieniu noclegu

Adres

al. Armii Krajowej 61
50-541 Wroctaw

woj. dolnoslaskie



Sala szkoleniowa KREATOR Biurowiec ATAL, al. Armii Krajowej 61, 50-541 Wroctaw, Budynek C (po lewej stronie, do
konca), 1 pietro. Sala szkoleniowa znajduje sie obok baru.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

¢ Udogodnienia dla oséb ze szczegSlnymi potrzebami

Kontakt

: Sandra Kokocinska

ﬁ E-mail info@kreator-szkolenia.pl

Telefon (+48) 533 533 507



