Mozliwo$¢ dofinansowania

AKADEMIA HANDLOWCA - CZYLI JAK 2 160,00 PLN brutto
SPRZEDAWAC WIECEJ | EFEKTYWNIEJ 2160,00 PLN netto

120,00 PLN brutto/h
120,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/07/12/120895/2220269

1Q CONSULTING

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Krakéw / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

CIA © 18h

% K K B3 11.10.2024 do 12.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

- pracownicy przedsiebiorstw dziatéw handlowych obstugi klienta
pragnacych zwiekszy¢ swoje kwalifikacje w zakresie kompetenc;ji
miekkich,

- osoby uczestniczgce w szkoleniu — chcace poprawi¢ umiejetnosci
osobiste

- wtasciciele matych i srednich firm, przedsiebiorcy, freelancerzy

- wiasciciele jednoosobowych dziatalnosci gospodarczych

- koordynatorzy, menedzerowie pracujgcy w dziale sprzedazy
Grupa docelowa ustugi

- pracownicy dziatéw handlowych

- sprzedawcy/handlowcy

- przedstawiciele handlowi/key account managerowie

- osoby, ktdére na co dzien zajmujg sprzedaza i obstuga klienta

Szkolenie przygotowane dla oséb pracujacych w handlu na bezposredniej
obstudze klienta. Uczestnikami moga by¢ osoby z wieloletnim
doswiadczeniem, jak i réwniez osoby, ktére dopiero rozpoczety przygode
ze sprzedaza.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 10-10-2024



Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

szkolenie prowadzi do rozwoju kompetencji w zakresie poszerzania i usystematyzowania wiedzy na temat
profesjonalnej pracy przedstawiciela handlowego / sprzedawcy. Przygotowuje do samodzielnej pracy handlowca w
zakresie sprzedazy i obstugi klienta jak réwniez pozyskiwania klienta. Szkolenie prowadzi do rozwoju kompetencji w
zakresie poszerzania i usystematyzowania wiedzy na temat sposobu pozyskiwania klienta i organizacji sprzedazy

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
X X Test teoretyczny
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
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

Szkolenie trwa 18 godzin dydaktycznych, czyli 13,5 godziny zegarowe



- podstawowa wiedza o produkcie — co oferuje

- cechy — pochwaty — korzysci produktéw / ustug réznych sektoréw i branz
- stfowa - frazy — kim jestem i czym zajmuje si¢ moja firma?

- przewaga oferty nad innymi ofertami

- jak przekonac¢ klienta aby wspétpracowat z mojg firma

- co to jest prezentacja pozycjonujgca

- karta przygotowania do kontaktu z klientem

- profil klienta — identyfikacja

- analiza rynku

- cechy i predyspozycje do sprzedazy w pracy handlowca

- pozytywny wizerunek — elementy wystepujace w handlu

- moje pozytywne nastawienie i moja motywacja jako handlowca

- proces organizacji sprzedazy — jego etapy

- przygotowanie do pozyskiwania klienta — elementy ,uktadanki” planowania strategii poszukiwania potencjalnych klientow

- pula potencjalnych klientéw i ich potrzeby — podziat

- budowanie baz

- planowanie rozmowy z klientem: przygotowanie do rozmowy z klientem
- metody pozyskiwania klientow

- lejek sprzedazowy

- dlaczego klienci odchodza?

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
i Prowadzacy L .
zajeé zajeé rozpoczecia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 160,00 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2160,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 120,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

1z1

Iwona Swidurska

Pani Iwona - trener od 18 lat w zakresie sprzedazy, obstugi klienta, przedsiebiorczosci, prac
biurowych, bhp - firm, instytucji, fundaciji, uczelni z catej Polski. Absolwentka Akademii Ekonomicznej
w Poznaniu na Wydziale Zarzadzania - studiéw doktoranckich o specjalnosci "organizacja i
zarzadzanie przedsiebiorstwami" oraz studiéw magisterskich o specjalnosci "zarzadzanie
przedsiebiorstwami". Posiada uprawnienia pedagogiczne. Ukofczyta studia podyplomowe w
zakresie oligofrenopedagogiki, studia managerskie BHP. Posiada certyfikat VCC z zakresu technik
sprzedazy.

Trener dziatéw sprzedazy, przedstawicieli handlowych, manageréw réznych dziatéw, pracownikéw
takich firm jak: PHILIPS Polska sp. z 0.0. Warszawa, Media Expert Ztotéw, Wielton S.A., Prymat z
0.0., Matopolska Agencja Rozwoju Regionalnego w Krakowie, Dekpol S.A., Caritas, Fundacja
Aktywizacja, Miejskie Przedsiebiorstwo Wodociggdéw i Kanalizacji w m.st. Warszawie, Zaktad
Przetworstwa Migsnego ,Biegun” Spétka Jawna Jaraczewo, Gerdes MC Sp. z 0.0. Poznan, Terravita,
AM Okna Gorzéw WIkp., Hyprotech £ 8dz, Przedsigbiorstwa AMBIT, Euro Prestige, Boger, Info-Medica
Poznan, Urzedu Lotnictwa Cywilnego, Bil Cup Poznar, Domedic Dental, BGZ, Savrin, Cleaner, ZKZ
Jarocin, Waberers Polska, Urzedu Marszatkowskiego w Zielonej Gérze, Shim Pol, Dalkia Services sp.
z 0.0., Praefa spoétka z 0.0., Phenix Pharma Polska Warszawa, Kancelaria Prawna Teodorowski &
Woijtaszak Krakéw, Chespa, Bruk spétka z.0.0., Neinver Asset Managemnet Polska spétka z.o.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszelkie materialy zostang zapewnione przez organizatora szkolenia.

Adres

ul. Sucha 1D

30-601 Krakow

woj. matopolskie

Hotel Garden Square



Kontakt

ﬁ E-mail paula.olszewska@ig-consulting.pl

Telefon (+48) 533 836 403

Paula Olszewska



