Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie z zakresu: Zarzadzanie 4790,00 PLN brutto
przedsigbiorstwem: motywacja i relacje w 4 790,00 PLN netto
zarzadzaniu i sprzedazy 299,38 PLN brutto/h
G reenNko vumerustgi2oe07/19/7362/2208386 239,38 PLN netto/h
Greenko Spotka z © Biatystok / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa

odpowiedzialnosciag (© 16h
3 % % Y K 5 12.09.2024 do 13.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi wiasciciele i delegowani pracownicy firmy

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakornczenia rekrutacji 11-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotuje Uczestnika do zwiekszania sprzedazy, stosowania postawy otwartosci, zrozumienia, umiejetnosci
wejscia ,w buty klienta” i budowania wspotpracy i partnerskiej relacji win-win z klientem

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik zwiekszy efektywnos$é
zarzadzania przedsigbiorstwem
poprzez doskonalenie umiejetnosci
motywowania zespotu oraz budowania
relacji w zarzadzaniu i sprzedazy.
Bedzie potrafit identyfikowac i

stosowac rézne techniki motywacyjne, Skutecznos¢ strategii motywacyjnych,

zrozumie znaczenie relacji w zespole jakosé relacji z pracownikami i

oraz w kontaktach z klientami. klientami, poziom zaangazowania i Test teoretyczny
Uczestnik nauczy sie budowa¢ trwate lojalnosci zespotu, efektywnosé

relacje z pracownikami i klientami, komunikac;ji i wspétpracy.

poprawiajgc komunikacje i wspétprace.
Zdobedzie umiejetnos¢ tworzenia i
wdrazania strategii motywacyjnych oraz
budowania zaangazowania i lojalnosci
zaréwno w zespole, jak i wsréd
klientéw.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteriach
weryfikacji.

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

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

1. Nowoczesne kanaty pozyskiwania klientéw:

* Proces zakupowy klienta z elementami marketingowego modelu AIDA

¢ Strategie motywacji z elementami zatozer NLP

¢ Narzedzia wyszukiwania odpowiednich os6b do kontaktu i ich danych kontaktowych
e Suspect, Prospect, Lead, Customer — etapy pozyskiwania klientow

¢ Moje mocne strony i zasoby w relacji z klientami z elementami Analizy SWOT



2. Budowanie relaciji z klientami: potencjalnymi i juz zdobytymi:

¢ QOcieplanie relacji z potencjalnymi klientami
¢ Przygotowanie sie do rozmowy z klientem w ujeciu partnerskiego modelu relaciji

¢ Kontraktowanie rozmowy z klientami w celu zbudowania zaufania na poczatku relacji z klientem

3. Stuchaj i odpowiadaj na oczekiwania swojego klienta:

e Budowanie i zadawanie trafnych pytan w kontakcie z klientem
e Aktywne stuchanie, parafraza i odzwierciedlenie

e Podstawowe potrzeby klientéw, a jezyk wartosci

* Dopasowanie swojego rozwigzania do potrzeb klienta

¢ Inspirowanie do dziatania i wizualizowanie zysku dla klienta

e Empatyczna i asertywna komunikacja w relacjach biznesowych

4. Negocjowanie i zmierzanie do finalizacji wspétpracy:

¢ Trudne sytuacje w relacji z klientami i sposoby ich rozwigzywania

¢ Przygotowanie do negocjacji i podstawowe zasady prowadzenia skutecznych negocjacji

» Efektywne techniki negocjacji w relacjach biznesowych
e Sprawdzanie gotowosci klienta do finalizacji i zamykanie rozméw z klientami
e Utrzymywanie relacji z klientami posprzedazowymi

5. Podsumowanie i zakonczenie szkolenia

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 11

Przedmiot / temat
L. Prowadzacy
zajec

Proces

zakupowy klienta
z elementami
marketingowego
modelu AIDA;
Strategie
motywacji z
elementami
zatozen NLP;
Narzedzia

Artur Wotyn

wyszukiwania
odpowiednich
os6b do kontaktu
i ich danych
kontaktowych

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
12-09-2024 09:30

Godzina . .
. X Liczba godzin
zakonczenia

10:30 01:00



Przedmiot / temat
zajec

Suspect,

Prospect, Lead,
Customer —
etapy
pozyskiwania
klientéw; Moje
mocne strony i
zasoby w relacji z
klientami z
elementami
Analizy SWOT

Ocieplanie

relacji z
potencjalnymi
klientami

Przygotowanie
sie do rozmowy z
klientem w ujeciu
partnerskiego
modelu relacji;
Kontraktowanie
rozmowy z
klientami w celu
zbudowania
zaufania na
poczatku relacji z
klientem

Budowanie

i zadawanie
trafnych pytan w
kontakcie z
klientem;
Aktywne
stuchanie,
parafrazai
odzwierciedlenie

Podstawowe
potrzeby
klientéw, a jezyk
wartosci;
Dopasowanie
swojego
rozwigzania do
potrzeb klienta

Prowadzacy

Artur Wotyn

Artur Wotyn

Artur Wotyn

Artur Wotyn

Artur Wotyn

Data realizacji
zajeé

12-09-2024

12-09-2024

12-09-2024

12-09-2024

12-09-2024

Godzina
rozpoczecia

10:30

11:30

12:15

14:30

16:00

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

14:30

16:00

17:45

Liczba godzin

01:00

00:30

02:15

01:30

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Inspirowanie do
dziatania i
wizualizowanie
zysku dla klienta;
Empatycznaii
asertywna
komunikacja w
relacjach
biznesowych

Trudne
sytuacje w relacji
z klientami i
sposoby ich
rozwigzywania;
Przygotowanie
do negocjacji i
podstawowe
zasady
prowadzenia
skutecznych
negocjacji

fektywne

techniki
negocjacji w
relacjach
biznesowych;
Sprawdzanie
gotowosci klienta
do finalizacji i
zamykanie
rozmow z
klientami

Utrzymywanie
relacji z klientami
posprzedazowym
i

Podsumowanie;
test i certyfikacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Artur Wotyn

Artur Wotyn

Artur Woltyn

Artur Wotyn

Data realizacji
zajeé

13-09-2024

13-09-2024

13-09-2024

13-09-2024

13-09-2024

Cena

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

12:15

14:30

15:30

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

14:30

15:30

16:15

Liczba godzin

02:00

02:00

02:15

01:00

00:45



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4790,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4790,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 299,38 PLN
Koszt osobogodziny netto 299,38 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Artur Wotyn

‘ ' Obszar specjalizacji: zarzadzanie innowacyjnoscig, organizacja i automatyzacja proceséow
biznesowych, sprzedaz i obstuga klienta, budowanie skutecznych zespotéw, zarzagdzanie
ryzykiem finansowym w firmach MSP - zarzadzanie ptynnoscia finansowa - wyceny
przedsiebiorstw.

Dos$wiadczenie zawodowe: 4 lata w bankowosci inwestycyjnej oraz korporacyjnej jako doradca
klienta korporacyjnego - 6 lat jako cztonek Zarzadu firmy dziatajgcej w branzy TSL - 2 lata w
firmie konsultingowej jako konsultant ds. ryzyka walutowego - 3-letnia wspétpraca z firma
konsultingowg jako ekspert ds. rozwoju firm z sektora MSP; kilkadziesigt godzin
szkoleniowych w zakresie zarzgdzania ryzykiem walutowym - kilkaset godzin doradczych w
zakresie opracowywania strategii zarzadzania ryzykiem w firmach MSP, analizy i
projektowania proceséw biznesowych, kontroli jako$ci, obstugi klienta, automatyzaciji
proceséw w przedsiebiorstwie, nowoczesnych rozwigzan technologicznych i ich wdrazania.
Wykazuje ponad 200 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen w zakresie swojego
obszaru specjalizacji oraz w przeprowadzeniu doradztw w ponad 10 przedsiebiorstwach w
podobnym zakresie w okresie ostatnich 3 lat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dodatkowe: video, prezentacje
Grafika materiatéw i wydruk
Test koricowy

Informacje dodatkowe

Ustuga zwolniona jest ze stawki VAT na podstawie par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie
zwolnien od podatkéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien, w przypadku gdy udziat w ustudze jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkéw publicznych.



Adres

ul. tosia 3a
15-533 Biatystok
woj. podlaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe

o Udogodnienia dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

0 Joanna Roszkowska

m E-mail joanna.roszkowska@greenko.pl

Telefon (+48) 500 226 452



