Mozliwo$¢ dofinansowania

Sztuka efektywnej argumentacji i adaptacji 1 660,50 PLN bruto

1 350,00 PLN netto

A H oferty do klienta
8 Numer ustugi 2024/07/24/24133/2234285 166,05PLN brutto/h

Partner Consulting

© Bielsko / stacjonarna

Mach & Partner
Consulting Sp. z 0.0.

® 10h

Ak ok 9 01.10.2024 do 01.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Ustuga szkoleniowa

135,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Osoby odpowiedzialne za strategiczne zarzadzanie, podejmowanie
kluczowych decyzji, rozwijanie produktow i ustug oraz zarzadzanie
zespotami i relacjami biznesowymi.

¢ Menedzerowie sredniego i wyzszego szczebla, nadzorujacy dziaty,
wdrazajacy strategie biznesowe, motywujgcy pracownikow i
monitorujacy wyniki operacyjne oraz finansowe.

¢ Liderzy dziatéw handlowych i obstugi klienta, zajmujacy sie
planowaniem sprzedazy, zarzgdzaniem zespotami, rozwijaniem relacji
z klientami oraz analiza rynku.

¢ Pracownicy odpowiedzialni za kontakt z klientami, w tym konsultanci,
doradcy klienta, przedstawiciele handlowi i pracownicy dziatu
reklamacji, dbajgcy o wysoka jako$¢ obstugi i budowanie pozytywnych
relacji.
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Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikdw do efektywnego budowania i utrzymywania relacji biznesowych poprzez
doskonalenie umiejetnosci argumentacji i dopasowania oferty do potrzeb klientéw. Uczestnicy nauczg sie, jak tworzyé
optymalne przekazy sprzedazowe skoncentrowane na korzysciach klienta oraz jak stosowaé pozytywny przekaz i
hipnotyczne wzory jezykowe.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Definiuje podstawowe pojecia zwigzane
z budowaniem relacji biznesowych

Rozréznia rézne typy klientéw i techniki
argumentacji dostosowane do ich
potrzeb

Stosuje techniki budowania
optymalnych korzysci (CZK)

Korzysta z hipnotycznych wzoréw
jezykowych w rozmowach z klientami

Oferuje aktywne stuchanie w réznych
formach komunikac;ji (telefon, online,
face-to-face)

Stosuje tréjkat komunikacyjny (UFO) w
praktyce rozméw handlowych

Kryteria weryfikacji

Opisuje kluczowe koncepcije i strategie
budowania relacji biznesowych w
formie ustnej lub pisemnej prezentaciji.

Przedstawia charakterystyke réznych
typow klientéw i opisuje odpowiednie
techniki argumentacji na podstawie
dostarczonych scenariuszy.

tworzy i prezentuje przekaz
sprzedazowy oparty na strukturze
Cechy-Zalety-Korzysci, dostosowany do
konkretnego klienta podczas ¢wiczen
praktycznych.

demonstruje umiejetnos¢ uzycia
hipnotycznych wzoréw jezykowych w
symulacjach rozméw handlowych,
ocenianych przez trenera.

demonstruje umiejetno$¢ aktywnego
stuchania w réznych kontekstach
komunikacyjnych podczas ¢wiczen
grupowych, ocenianych przez
réwiesnikow i trenera.

przeprowadza symulowane rozmowy
handlowe, wykorzystujac techniki
tréjkata komunikacyjnego, ktére sg
oceniane przez trenera i grupe

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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, zawiera

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

Tak, zawiera

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

Tak, zawiera

Program

Budowanie relacji biznesowych z argumentacja i dopasowanie do ,potencjalnych i znanych juz klientéw”

¢ Wprowadzenie do budowania relacji biznesowych.
e Strategie identyfikacji i zrozumienia potrzeb klienta.
e Techniki argumentacji dostosowanej do réznych typéw klientow.

Budowanie optymalnych korzysci (struktura CZK) oraz przekaz ,szklanki do potowy petnej”, wraz z konkretna argumentacja

« Definicja i struktura CZK (Cechy-Zalety-Korzysci).
e Techniki tworzenia przekazu ,szklanki do potowy petnej”.
e Argumentacja skoncentrowana na korzysciach klienta.

Pozytywny przekaz i hipnotyczne wzory jezykowe

e Znaczenie pozytywnego przekazu w sprzedazy.
e Wprowadzenie do hipnotycznych wzoréw jezykowych.
¢ Praktyczne zastosowanie hipnotycznych wzoréw jezykowych w rozmowach z klientami.

Trdjkat komunikacyjny w praktyce (UFO)

* Wprowadzenie do teorii trjkata komunikacyjnego (UFO).
¢ Praktyczne zastosowanie teorii w rozmowach handlowych.

Aktywne stuchanie podczas rozméw handlowych (w tym: tel/ online/ F2F)

e Znaczenie aktywnego stuchania w sprzedazy.
e Techniki aktywnego stuchania.

Selling story w B2B (Historie sprzedazowe) - czyli jak by¢ skutecznym

¢ Rola historii sprzedazowych w procesie B2B.
¢ Techniki tworzenia skutecznych selling stories.

Umiejetne zadawanie pytan, czyli ,schemat lejka” (od ogétu do szczegétu) w praktyce rozméw telefonicznych

e Techniki zadawania pytan: od pytan ogélnych do szczegétowych.
¢ Praktyczne zastosowanie ,schematu lejka” w rozmowach telefonicznych.

Informacje dodatkowe:

e Grupa szkoleniowa liczy 10 oséb

e W kazdym dniu uczestnikom przystuguje przerwa, ktéra wliczona jest w czas trwania ustugi
¢ Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych 7,5 h zegarowych = 10 h dydaktycznych
¢ Walidacja nie wlicza sie w czas trwania ustugi



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 9

Przedmiot / temat
zajec

Budowanie
relacji
biznesowych z
argumentacjq i
dopasowanie do
spotencjalnych i
znanych juz
klientow”

Budowanie
optymalnych
korzysci
(struktura CZK)
oraz przekaz
»Szklanki do
potowy petnej”,
wraz z konkretng
argumentacja

Pozytywny
przekaz i
hipnotyczne
wzory jezykowe

Trojkat

komunikacyjny w
praktyce (UFO)

Przerwa

Aktywne
stuchanie

podczas rozméw
handlowych (w
tym: tel/ online/
F2F)

Selling

story w B2B
(Historie
sprzedazowe) -
czyli jak by¢é
skutecznym

Prowadzacy

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Data realizacji
zajeé

01-10-2024

01-10-2024

01-10-2024

01-10-2024

01-10-2024

01-10-2024

01-10-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

12:00

12:50

13:00

14:00

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

12:00

12:50

13:00

14:00

15:15

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:50

00:10

01:00

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Umiejetne
zadawanie pytan,

czyli ,schemat
lejka” (od ogétu
do szczegétu) w
praktyce rozmoéw
telefonicznych

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Adrian

01-10-2024 15:15 16:30 01:15
Wojciechowski

- 01-10-2024 16:30 16:45 00:15

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 660,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 350,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 166,05 PLN

Koszt osobogodziny netto 135,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Adrian Wojciechowski

0d 12 lat zwigzany ze szkoleniami i rozwojem, zawsze jako praktyk, znajgcy dobrze realia biznesu
gtéwnie FMCG, Food service oraz B2B (w tym sieci, produkcja, farmacja). Na szkoleniach dazy do
maksymalizacji efektéw konsekwentnie realizujgc cele biznesowe, tworzy strategie

dziatania lub proponuje udoskonalenia do obecnych dobrych sprawdzonych praktyk. Potrafi
efektywnie wyznacza¢ zadania, realizowac¢ cele, strategie i misje firmy, analityka, zarzadzanie
procesami, praca z systemami mobilnymi raportowania i planowania, to obszary, w ktérych ptynnie
sie porusza.. Posiada wyksztatcenie wyzsze. Trener posiada réwniez liczne rekomendacje od
zadowolonych klientéw. Pozytywne opinie i referencje od osob, ktére skorzystaty z ustug
treningowych, sg dowodem na skutecznos$¢ i profesjonalizm

trenera. Posiada szerokie doswiadczenie zawodowe w w prowadzeniu szkolen zwigzanych z
tematyka ustugi zdobyte nie wczesniej niz 5 lat liczone przed datg rozpoczecia realizacji ustugi
rozwojowej zbierajgc i umacniajgc swoje doswiadczenie

zawodowe i podnoszac swoje kwalifikacje w branzy .



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkolemniowy
Prezentacje multimedialne

Informacje dodatkowe

¢ Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajacy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest uczestnictwo w
co najmniej 80% zajeé
¢ Uczestnicy zobowigzani sie do podpisania listy obecnosci, potwierdzajacej ich udziat w ustudze.

Adres

ul. Przemystowa 2
64-400 Bielsko

woj. wielkopolskie

Kontakt

ﬁ E-mail dofinansowania@machconsulting.pl

Telefon (+48) 604 091 875

Katarzyna Sej



