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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

© Mitocin / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do:

1. **Przedstawicieli Handlowych i Sprzedawcéw**
2. **Kierownikéw i Menedzeréw Sprzedazy**

3. **Wtascicieli Matych i Srednich Przedsiebiorstw**
4. **Specjalistow ds. Obstugi Klienta**

5. **Freelanceréw i Konsultantéw**

6. **Kazdego ktéry chce sig ksztatci¢ w tym zakresie**

12-10-2024

stacjonarna

32

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

4 750,00 PLN

4 750,00 PLN

148,44 PLN
148,44 PLN

brutto
netto
brutto/h

netto/h



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj umiejetnosci sprzedazowych uczestnikéw poprzez zapoznanie ich z kluczowymi technikami
stosowanymi przez mistrzow sprzedazy. Uczestnicy nauczg sie, jak skutecznie nawigzywac kontakt z klientami,
budowac trwate relacje, odpowiadaé na potrzeby klientéw oraz zamykac¢ sprzedaz w sposéb profesjonalny i etyczny.
Szkolenie ma na celu zwiekszenie zaangazowania i efektywnos$ci w procesie sprzedazy, co przyczyni sie do osiggniecia
lepszych wynikéw biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- uczestnik buduje pytania otwarte

- uczestnik posiada wiedze potrzebna - potrafi sparafrazowaé zdanie

do zrozumienia potrzeb klientow - wymienia 3 cechy ktére daje empatia
w kontakcie z klientem

Test teoretyczny

- wymienia 4 sposoby pozyskiwania

- uczestnik potrafi przedstawi¢ produkt informaciji o kliencie
I - Test teoretyczny
pod kontem preferenc;ji klienta - wymienia 3 cechy aktywnego
stuchania

. . . - wymienia 4 techniki finalizacji
- zna techniki zamykania sprzedazy . Test teoretyczny
sprzedazy

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Zaswiadczenie zawiera opis efektéw uczenia sie

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

Zaswiadczenie potwierdza ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

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

Zaswiadczenie potwierdza rozdzielnos¢ procesu nauczania i walidacji



Program

Modut 1

1. **Zrozumienie potrzeb klientéw**
- Metody badania rynku i analizowania potrzeb klientow
- Jak zadawac¢ skuteczne pytania, aby odkry¢ prawdziwe potrzeby
- Rola empatii w budowaniu relacji z klientem

2. **Pierwsze wrazenie i budowanie zaufania**
- Znaczenie pierwszego kontaktu z klientem
- Techniki budowania zaufania od samego poczatku
- Jak prezentowac siebie i swojg oferte w autentyczny sposéb

Modut 2

3. **Prezentacja produktu lub ustugi**
- Jak tworzy¢ atrakcyjne i przekonujace prezentacje
- Waznos¢ dostosowania prezentacji do indywidualnych potrzeb klienta
- Wykorzystanie storytellingu do przedstawienia korzysci produktu

4. **Pokonywanie obiekcji klientow**
- Najczestsze obiekcje klientow i jak na nie odpowiadac

Modut 3
4. **Pokonywanie obiekcji klientow**

- Techniki neutralizowania watpliwosci i obaw klientéw
- Rola aktywnego stuchania w skutecznym zarzgdzaniu obiekcjami

5. **Zamkniecie sprzedazy**
- Rézne techniki zamykania sprzedazy, ktére dziatajg w praktyce
- Waznos¢ wybierania odpowiedniego momentu na zamkniecie transakcji
- Jak zabezpieczy¢ zobowigzanie klienta i przej$¢ do finalizacji sprzedazy

Modut 4

6. **Budowanie dtugoterminowych relacji z klientami**
- Znaczenie follow-upu po sprzedazy
- Jak utrzymywac regularny kontakt i monitorowaé satysfakcje klienta
- Techniki budowania lojalnosci klientéw i zachecania ich do powrotu

7. **Wartos¢ dodatkowa i rekomendacje**
- Jak dostarcza¢ wartos$¢ dodatkowa i przekraczaé oczekiwania klienta
- Rola rekomendaciji i referencji w zdobywaniu nowych klientéw
- Strategie pozyskiwania i korzystania z rekomendacji

7. Test wiedzy

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 5

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L, Prowadzacy L .
zajec zajec rozpoczecia
Joanna
Modut 1 13-10-2024 08:00

Niczyporuk

Godzina
zakonczenia

14:15

Liczba godzin

06:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Joanna
2 M t2 19-10-2024 : 14:1 |
odu Niczyporuk 9-10-20 08:00 5 06:15
Joanna
Modut 3 . 20-10-2024 08:00 14:15 06:15
Niczyporuk
Joanna
Modut 4 . 26-10-2024 08:00 13:45 05:45
Niczyporuk
test wiedzy - 26-10-2024 13:45 14:15 00:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4750,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 750,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 148,44 PLN
Koszt osobogodziny netto 148,44 PLN

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Joanna Niczyporuk

Joanna Niczyporuk

Przez 5 lat zarzgdzata 5 oddziatami ze 150 pracownikami w firmie outsourcingowe;j,
wspotpracowata m.in. z Reiffeisen, Millenium Bank, Netia, mBank, NOM. Ma wieloletnie
doswiadczenie w rozbudowywaniu struktury sprzedazy bezposredniej, prowadzeniu grup call
center oraz zarzgdzaniu kampaniami marketingowymi.

Swojg praktyczng wiedze przekazuje na licznych szkoleniach z technik sprzedazy, zarzadzania i
organizacji firmy, marketingu, przedsiebiorczosci, HR. Od 2008r prowadzi wtasng firme
outsourcingowo-szkoleniowa, w ktérej przeszkolonych zostato ponad 15 000 ludzi w dziedzinie
sprzedazy, marketingu, psychologii, motywacji i innych.

-od 2008 roku wtasciciel firmy - Prowadzenie firmy outcourcingowo-szkoleniowej, w ramach firmy
prowadzenie szkolen sprzedazowych, motywacyjnych, z organizacji pracy i marketingu, HR,
zarzadzania w réznych dziedzinach i branzach — w sumie przeprowadzonych ok 5000 godz.



Szkoleniowych i coachingéw. Rekrutacja, szkolenie i prowadzenie grup sprzedazy bezposredniej
oraz call center, jako outcourcing dla Netia, NOM, mBank, Alba.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma skrypt, zeszyt i dtugopis

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa w szkoleniach dofinansowanych z funduszy europejskich jest zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych.

Cena obejmuje szkolenie objete dofinansowaniem w wysokosci przynajmniej 70% w przypadku mniejszego dofinansowania doliczamy
23% VAT. (szkolenia zawodowe finansowane w min. 70% ze $rodkéw publicznych podlegajg zwolnieniu z VAT na podstawie §3 ust.1 pkt
14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dn. 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien; w innym przypadku do podanej ceny netto nalezy doliczy¢ 23% VAT. W razie pytan prosimy o kontakt
telefoniczny lub mailowy.

Unlimited Centrum Szkolen Lublin tel 533 993 337

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane w godzinach dydaktycznych (32 godzin dydaktycznych po 45 min. zaje¢ plus 1 przerwa 15 minutowa).

Szkolenie moze by¢ realizowane jako szkolenie zamkniete dla jednej firmy. Przed ztozeniem wniosku prosimy o kontakt wtedy ustalimy
termin, godziny szkolenia oraz opublikujemy szkolenie jako szkolenie zamkniete dedykowane konkretnej firmie.

Kazdy uczestnik otrzyma Zaswiadczenie uczestnictwa w szkoleniu.

Adres

Mitocin 49a
24-150 Mitocin

woj. lubelskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@unlimitedgroup.pl

Telefon (+48) 533 993 337

Joanna Niczyporuk



