Mozliwo$¢ dofinansowania

Zaawansowane techniki sprzedazowe, 5200,00 PLN brutto
AE wspomagajace skuteczne zamykanie 5200,00 PLN netto
VO sprzedazy 185,71 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/07/31/29869/2245723 185,71 PLN netto/h

REVO Spétka z © Olsztyn / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa
odpowiedzialnosciag (© 28h

* % %k K 5 19.08.2024 do 22.08.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie dedykowane dla os6b dorostych, z wytgczeniem oséb
fizycznych prowadzacych dziatalno$é gospodarcza, ktére chcg z whasnej
inicjatywy podnie$¢ swoje kompetencje/kwalifikacje i spetniajg jedno z
ponizszych kryteriéw:

a) mieszkajg na terenie woj. warminsko-mazurskiego (w rozumieniu
Kodeksu Cywilnego),

b) sg zatrudnione na terenie woj. warminsko-mazurskiego,

Grupa docelowa usug c) pobieraja nauke na terenie woj. warmirisko-mazurskiego

lub/i

przedsiebiorstw z sektora MSP, posiadajacych swoja siedzibe (filie lub
delegature lub oddziat) i prowadzgcych dziatalno$¢ gospodarczg w
wojewddztwie warmifisko — mazurskim co najmniej 6 miesiecy przed
otrzymaniem wsparcia oraz ich Pracownikéw, ktérzy sg zatrudnieni na
terenie wojewddztwa warminsko-mazurskiego co najmniej 3 miesigce
przed udzieleniem wsparcia (podpisaniem umowy wsparcia).

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 6
Data zakonczenia rekrutacji 17-08-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi 28

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest teoretyczne i praktyczne przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego wykorzystywania
zaawansowanych technik i narzedzi sprzedazowy w procesie sprzedazy, ktére pozwolg na skuteczne zamykanie
sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Definiuje pojecia zwigzane z

Wywiad bod
psychologig sprzedazy ywiad swobodny

Rozréznia typy osobowosci klientéw Wywiad swobodny
Postuguje sie wiedza z zakresu
psychologii sprzedazy Dobiera odpowiednie techniki Obserwacja w warunkach
sprzedazowe do typu klienta symulowanych
Analizuje psychologiczne aspekty Obserwacja w warunkach
procesu sprzedazy symulowanych

Wymienia etapy budowania relacji z
klientami w celu osiggniecia Wywiad swobodny
dtugotrwatego sukcesu biznesowego

Postuguje sie wiedzg dotyczaca Wymienia i charakteryzuje techniki
budowania trwatych relac;ji z klientem skutecznego nawigzywania i dbania Wywiad swobodny
relacji z klientami

Omawia zastosowanie narzedzi CRM w X
. . . . Wywiad swobodny
zarzadzaniu relacjami z klientami



Efekty uczenia sie

Postuguje sie zasadami prezentacji
produktu jako rozwigzania dla potrzeb
klienta

Przeprowadza analize obiekcji klientéw
w oparciu o Overcoming Objections

Przeprowadza rozmowy sprzedazowe
prowadzace do zamkniecia sprzedazy

Pracuje samodzielnie

Kryteria weryfikacji

Wymienia i charakteryzuje techniki
prezentacji produktéw w sposéb
dostosowany do indywidualnych
potrzeb klienta

Omawia wykorzystanie storytellingu w
prezentacji produktow

Omawia specyfike sprzedazy drogich
produktow

Wymienia i charakteryzuje kluczowe
réznice pomiedzy sprzedazg produktéw
0 nizszej i wyzszej wartosci

Identyfikuje najczestsze obiekcje
klientéw w procesie sprzedazy

Rozréznia techniki skutecznego
reagowania na obiekcje klientéw

Rozréznia techniki skutecznego
reagowania na obiekcje klientow

rozwigzuje konflikty i osigga
porozumienie w procesie sprzedazy

Wymienia i charakteryzuje rézne
techniki zamykania sprzedazy, w tym
dla drogich produktéw

Stosuje techniki tj. alternatywa
zamkniecia, pytania kluczowe,
przypomnienie korzysci, ograniczonej
dostepnosci technika zatozenia do
skutecznego zamykania sprzedazy

Stosuje odpowiednie techniki i strategie
negocjacyjne w procesie sprzedazy

Stosuje odpowiednie techniki i strategie
negocjacyjne w procesie sprzedazy

Dazy do osiggniecia sytuacji win-win w
sprzedazy

Podejmuje dziatania z obszarami do
poprawy

Podejmuje dziatania z obszarami do
poprawy

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, 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?

Tak, dokument 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 walidac;ji?

Tak, okument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Ustuga bedzie realizowana w formie zaje¢ teoretycznych (wyktad) oraz praktycznych (¢wiczenia). Aby realizacja ustugi pozwolita na
osiagniecie celu konieczne jest wykonanie podczas szkolenia ¢wiczen wskazanych przez Trenera.

Liczba godzin ustugi jest przedstawiona w wymiarze godzin dydaktycznych, przerwy wliczajg sie do godzin ustugi
Program:
Dzien 1: Zrozumienie Klienta i Budowanie Relacji

1. Analiza psychologiczna klienta w procesie sprzedazy
* Wprowadzenie do psychologii sprzedazy i znaczenia zrozumienia klienta
¢ Rozpoznawanie réznych typéw osobowosci klientéw i dostosowanie technik sprzedazowych
¢ Psychologia zakupéw drogich produktéw: zrozumienie motywac;ji klientow
¢ Studia przypadkoéw i symulacje sprzedazowe.

2. Budowanie Trwatych Relacji z Klientem
¢ Omoéwienie znaczenia budowania relacji z klientami dla dtugotrwatego sukcesu biznesowego.
¢ Techniki skutecznego nawigzywania i dbania o relacje z klientami.
e Zastosowanie narzedzi CRM w zarzadzaniu relacjami z klientami.

Dzien 2: Techniki Prezentacji Produktow
1. Prezentacja produktu jako rozwigzania dla potrzeb klienta

¢ Techniki prezentacji produktéw w sposéb dostosowany do indywidualnych potrzeb klienta.

e Specyfika sprzedazy drogich produktow.

e Kluczowe réznice miedzy sprzedaza produktéw o nizszej i wyzszej wartosci.

¢ Wykorzystanie storytellingu w prezentacji produktow.

« Cwiczenia praktyczne polegajace na prezentaciji produktu w réznych scenariuszach sprzedazowych.

2. Overcoming Objections: Radzenie z obiekcjami klienta

e |dentyfikacja najczestszych obiekcji klientéw w procesie sprzedazy.
¢ Techniki skutecznego reagowania na obiekcje i rozwigzywania probleméw klientéw
¢ Symulacje sprzedazowe, w ktérych uczestnicy musza skutecznie radzi¢ sobie z réznymi obiekcjami klientow.



Dzien 3: Skuteczne Zamykanie Sprzedazy

1. Techniki zamykania sprzedazy

e Omodwienie réznych technik zamykania sprzedazy, takich jak alternatywa zamknigcia, pytania kluczowe, oraz przypomnienie
korzysci

* Przeglad technik zamykania sprzedazy dostosowanych do drogich produktéw (np. technika zatozenia wartosci, technika
ograniczonej dostepnosci, technika swiadectwa spotecznego)

e Personalizacja technik zamykania sprzedazy

¢ Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych

« Cwiczenia praktyczne i role-playing.

Dzien 4: Doskonalenie Umiejetnosci

1. Rozwdj umiejetnosci negocjacyjnych
e Techniki negocjacyjne i strategie negocjacyjne w procesie sprzedazy.
¢ Umiejetnosc¢ tworzenia win-win sytuacji
¢ Analiza przypadkéw negocjacyjnych i éwiczenia umiejetnosci uczestnikdw w rozwigzywaniu konfliktéw i osigganiu porozumien.

2. Doskonalenie Umiejetno$ci przez Cwiczenia Praktyczne
¢ Praktyczne ¢wiczenia i symulacje sprzedazowe, ktére pozwalajg uczestnikom doskonali¢ swoje umiejetnosci.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy L, . , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Analiza

psychologiczna

klienta w Tomasz Suchecki 19-08-2024 09:00 12:00 03:00
procesie

sprzedazy

Budowanie
Trwatych Relacji Tomasz Suchecki 19-08-2024 12:00 12:45 00:45
z Klientem

Przerwa Tomasz Suchecki 19-08-2024 12:45 13:15 00:30

Budowanie
Trwatych Relacji Tomasz Suchecki 19-08-2024 13:15 14:45 01:30
z Klientem - c.d.

Prezentacja

produktu jako Tomasz Suchecki 20-08-2024 09:00 12:00 03:00
rozwigzania dla

potrzeb klienta

Overcoming
Objections:
Radzenie z

obiekcjami

klienta

Tomasz Suchecki 20-08-2024 12:00 12:45 00:45



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Overcoming
Objections:
Radzenie z
obiekcjami
klienta - c.d.

EEED) Techniki

zamykania
sprzedazy

Przerwa

EEEED) Techniki

zamykania
sprzedazy - c.d.

Rozwd

umiejetnosci
negocjacyjnych

Doskonalenie
Umiejetnosci
przez Cwiczenia
Praktyczne

iPERIY Przerwa

Doskonalenie
Umiejetnosci
przez Cwiczenia
Praktyczne

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt ustugi brutto

Prowadzacy

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Tomasz Suchecki

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

20-08-2024 12:45
20-08-2024 13:15
21-08-2024 09:45
21-08-2024 12:45
21-08-2024 13:15
22-08-2024 09:45
22-08-2024 10:45
22-08-2024 13:00
22-08-2024 13:30
22-08-2024 14:15

Cena

5200,00 PLN

Godzina
zakonczenia

13:15

14:45

12:45

13:15

14:45

10:30

13:00

13:30

14:15

14:30

Liczba godzin

00:30

01:30

03:00

00:30

01:30

00:45

02:15

00:30

00:45

00:15



Koszt ustugi netto 5200,00 PLN

Koszt godziny brutto 185,71 PLN
Koszt godziny netto 185,71 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

1z1

Tomasz Suchecki

Obszar specjalizacji: sprzedaz, profesjonalna obstuga klientéw

Certyfikowany Trener VCC w technikach sprzedazy.

Posiada ponad 15 letnie doswiadczenie w sprzedazy bezposredniej. Od 2017 roku do chwili obecnej
jest Prezesem firmy szkoleniowej, w ktérej odpowiedzialny jest m.in. za sprzedaz ustug,
prowadzenie rozmoéw handlowych z kluczowymi klientami, w tym sprzedaz i obstuga oraz marketing
internetowy. Swoja przygode ze sprzedaza rozpoczat w Warcie, potem pracowat dla Pramerica oraz
PZU S.A. Nastepnie swoje umiejetnosci rozwijat pracujgc w Segafredo Zanetti Poland i Polskiej
Grupie Ustug Finansowych. Posiada bogate doswiadczenie w sprzedazy dla ré6znych grup klientéw:
indywidualnych, biznesowych i instytucji publicznych. Skuteczny sprzedawca i trener. Od 2022r. do
chwili obecnej Pan Tomasz zajmuje sie obstugg Platformy Edukacyjnej Akademia Maturalna, w
ktdérej odpowiedzialny jest za tworzenie i prowadzenie kampanii internetowych, sprzedaz oraz
obstuge klienta online. Przeprowadzit ponad 700 godzin szkoleniowych m.in: z zakresu sprzedazy i
obstugi klienta. W latach 2021-2023 byt egzaminatorem zewnetrznym VCC szkolenia Trener
personalny z dietetykg sportowa

Ukonczyt szkolenia:

Umiejetnosci interpersonalne Trenera (2022), Kurs sprzedazowy dla Treneréw Personalnych (2022),
Skuteczny marketing internetowy w Google oraz analiza dziatan konkurencji (2019), Skuteczny
sprzedawca (2023), Skuteczna sprzedaz - poziom rozszerzony (2019) Pakiet rozwojowy dla
Treneréw (2021)

Wyksztatcenie wyzsze

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszystkie niezbedne materiaty do przeprowadzenia szkolenia zapewnia organizator.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest zapis na szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych.

Informacje dodatkowe

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest ocena weryfikacji efektéw uczenia sie- uczestnik zaliczyt/nie zaliczyt.



W czasie szkolenia przewiduje sie réwniez krétkie przerwy wedtug potrzeb uczestnikdw.
W cene ustugi nie sg wliczone koszty noclegéw i wyzywienia.

Liczba godzin ustugi jest przedstawiona w wymiarze godzin dydaktycznych, przerwy wliczajg sie do godzin ustugi.

Adres

ul. Dworcowa 12/19
10-436 Olsztyn

woj. warmifnsko-mazurskie

Siedziba firmy

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@revoszkolenia.pl

Telefon (+48) 517 989 089

Aleksandra Scheffler



