Mozliwo$¢ dofinansowania

Budowanie marki osobistej z odpowiednim 5100,00 PLN brutto
wykorzystaniem technik sprzedazowych - 5100,00 PLN netto
szkolenie 283,33 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2024/08/02/162860/2249045 28333 PLN netto/h

CENTRUM © Olsztyn / stacjonarna

ANDRZEJ SZOPE ® Ustuga szkoleniowa

SPOLKA JAWNA ® 18h

* % %k K £ 11.10.2024 do 14.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do

e wiasdcicieli firm,
e pracownikéw
e wszystkich osob, ktére sag zainteresowane zwiekszeniem swoich
umiejetnosci z zakresu zdobywania wiedzy na temat budowania marki
Grupa docelowa ustugi osobistej

Szkolenie adresowane jest réwniez do tych, ktérzy chca zwiekszy¢ zasieg
i efektywnos$¢ swoich dziatan marketingowych, zdoby¢ umiejetnosci
tworzenia strategii, zarzadzania profilami biznesowymi, oraz prowadzenia
skutecznych kampanii reklamowych, a takze zwiekszenie sprzedazy
swoich produkéw i ustug.

Minimalna liczba uczestnikéw 1
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 10-10-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

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

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikdw w narzedzia i strategie niezbedne do skutecznego wykorzystania

Instagrama w celu sprzedazy i budowania marki osobiste;.

Celem szkolenie jest poznanie nowoczesnych i skutecznych metod sprzedawania, opartej na najnowszej wiedzy, ktéra

jest gwarancjg wzrostu sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Buduje marke osobistg w mediach
spotecznos$ciowych

Rozréznia podstawowe zasady
sprzedazy i marketingu

Obstuguje klientow

Charakteryzuje problemy klientow

Obstuguje trudnych klientéw

Definiuje techniki negocjacyjne oraz
charakteryzuje podstawowe style
negocjowania

Wykonuje test teoretyczny
sprawdzajacy wiedze z zakresu
nabytych kompetenciji.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Kryteria weryfikacji

Omawia strategie niezbedna do
skutecznego wykorzystania tej
platformy w celu promocji i sprzedazy
swoich produktéw lub ustug

Omawia specyfike sprzedazy
internetowe;j

Rozréznia potrzeby klienta

Wykorzystuje techniki negocjacyjne

Skutecznie domyka sprzedaz

Identyfikuje oraz analizuje problemy
znajdujac odpowiednie rozwigzania w
celu zadowolenia klienta

stosuje zasady komunikacji
interpersonalnej

rozréznia typy klientow

Charakteryzuje sposoby negocjacji oraz
0 procesy argumentowania.

Charakteryzuje etapy sprzedazy, obstugi

klienta oraz budowanie marki osobistej

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Test teoretyczny



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

Program

Budowanie marki osobistej z odpowiednim wykorzystaniem technik sprzedazowych - szkolenie sktada sie z czesci wyktadowej oraz
praktycznej.

Uczestnik wykonuje éwiczenia przy wykorzystaniu wtasnego komputera - w przypadku braku wtasnego laptopa zostanie udostepniony
sprzet przez nas.

W szkoleniu moga uczestniczy¢ osoby majgce do czynienia na co dzien z pozyskiwaniem klienta indywidualnego lub biznesowego orz
prowadzace proces sprzedazy.

W trakcie szkolenia uczestnik pozna sprawdzone i skuteczne techniki sprzedazowe powigzane z prowadzeniem skutecznych negocjacji
cenowych.

Ze wzgledu na charakter szkolenia, w trakcie szkolenia realizowane bedg ¢wiczenia praktyczne, ktorych wyniki beda na biezaco
prezentowane prowadzacemu. Realizacja ¢wiczen praktycznych, na biezaco, jest rownoznaczna z potwierdzeniem uczestnictwa w
zajeciach.

Podsumowaniem szkolenia jest przeprowadzenie procesu walidacji/egzaminu sktadajgcego sie z czesci teoretycznej oraz praktycznej
podczas, kotrej walidator bedzie sprawdzac umiejetnosci Uczestnikéw za pomocag wywiadu swobodnego oraz testu teoretycznego.

W ramach czgsci teoretycznej uczestnicy bedg musieli wypetni€ testy jedno/wielokrotnego wyboru. Warunkiem zaliczenia czesci
teoretycznej jest uzyskanie minimum 80% prawidtowych odpowiedzi.

Ramowy program ustugi:
Dzien |

1. Wprowadzenie do social mediéw

2. Strategia Twojej Marki Osobistej

3. Biogram, Zdjecia, Opisy i Hashtagi

4. Budowanie Relacji

5. Reklama na mediach spotecznos$ciowych i zasieg ograniczny

Dzien Il

1. Podstawowe informacje o technikach sprzedazy.
2. Techniki aktywnego stuchania

3. Etapy procesu sprzedazy

4. Techniki sprzedazy

5. Obiekcje i dylematy sprzedazowe

6. Symulacje sprzedazowe

7. Zamykanie sprzedazy i obstuga posprzedazowa



Czas trwania szkolenia: 18h dydaktycznych
Czas trwania 1h szkoleniowej: 45 minut.

Czas trwania walidacji: 45 minut

Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania ustugi ani w jej koszta.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat Data realizacji
L. Prowadzacy .
zajeé zaje¢
129 U .
. Agnieszka
Wprowadzenie 11-10-2024

: . Poniatowska
do social mediéw

2. Strategia
Twojej Marki
Osobistej, 3. Agnieszka
: . 11-10-2024
Biogram, Poniatowska
Zdjecia, Opisy i
Hashtagi,

4.
Budowanie
Relacji, 5.
Reklama na Agnieszka
. . 11-10-2024
mediach Poniatowska
spotecznosciowy
ch i zasieg
ograniczny

@

Podstawowe .
Agnieszka

informacje o . 11-10-2024
. Poniatowska
technikach

sprzedazy.

2. Techniki

aktywnego Agnieszka

stuchania, 3. Poniatowska 14-10-2024
Etapy procesu

sprzedazy

@X) 4. Techniki

sprzedazy, 5. .
o Agnieszka
Obiekcje i . 14-10-2024
Poniatowska
dylematy

sprzedazowe

@ .
. Agnieszka
Symulacje 14-10-2024

: Poniatowska
sprzedazowe,

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

11:15

14:00

08:00

09:45

11:15

Godzina

" . Liczba godzin
zakonczenia

09:30 01:30
11:15 01:30
13:30 02:15
15:30 01:30
09:30 01:30
11:15 01:30
13:30 02:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
7
Zamykanie X
L. Agnieszka
sprzedazy i . 14-10-2024 14:30 15:15 00:45
Poniatowska
obstuga
posprzedazowa
@) Walidacja - 14-10-2024 15:15 16:00 00:45
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5100,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5100,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 283,33 PLN
Koszt osobogodziny netto 283,33 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Agnieszka Poniatowska

Trenerka posiada wyksztatcenie wyzsze, przygotowanie pedagogiczne, zawodowo pracuje jako
trener od ponad 8 lat. Na kazdg z ponizej wymienionych obszaréw posiada odpowiednie referencje
potwierdzajgce pozytywne wspotprace.

ZAKRES SZKOLEN:

szkolenia sprzedazowe i marketingowe, budowanie relacji, zamykanie sprzedazy, negocjacje
komunikacja NVC

szkolenia trenerskie dla lideréw

budowanie autorytetu trenera

szkolenie z umiejetnosci i technik trenerskich

budowanie motywaciji i zarzgdzanie zaangazowaniem pracownikow

szkolenia interpersonalne i kursy umiejetnosci osobistych

szkolenia z zakresu rynku pracy

stres, zmeczenie i wypalenie zawodowe

pracownik administracyjno - biurowy

kurs komputerowy - obstuga komputera oraz pakietu Microsoft Office i Office 365, Llbra, OpenOffice



warsztaty pro-ekologiczne, wprowadzania zasad zrobwnowazonego rozwoju, zasady zielonego biura
animator eventéw, animator czasu wolnego

obstuga social mediéw oraz podstawowych programéw graficznych do tworzenia prezentacji i
videorelacji

zarzadzanie czasem oraz organizacja wtasna

Treningi kompetencji spotecznych

Doradztwo zawodowe

Konsultacje w zakresie budowania $ciezki kariery

Sztuczna inteligencja oraz uzytkowanie jej w zyciu codziennym oraz w programach MS Office

Trener w przeciggu ostatnich 3 lat zrealizowat 220h z tematyki Karty Ustugi w tym:
2024r-72h

2023r - 48h

2022r.-100h

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty tworzone w trakcie zaje¢ na podstawie ¢wiczen praktycznych i wyktaddw.

Materiaty szkoleniowe: Skrypt w formie elektronicznej notes, teczka i dtugopis.

Warunki uczestnictwa

W szkoleniu moga uczestniczyé osoby majgce doczynienia na codzien z pozyskiwaniem klienta indywidualnego lub biznesowego oraz
prowadzace proces sprzedazy.

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych, zapisanie sie na szkolenie za
posrednictwem Bazy i przypisanego ID wsparcia oraz spetnienie wszystkich warunkéw uczestnictwa w projekcie okreslonych przez
Operatora.

Informacje dodatkowe

Czas trwania szkolenia: 18h dydaktycznych =13,5 godziny zegarowej ( w tym 1 godzina dydaktyczna walidacji)
Czas trwania Th szkoleniowej: 45 minut.

Koszt szkolenia nie zawiera kosztéw dojazdu, wyzywienia i noclegu.
W ciggu dnia szkoleniowego sa dwie przerwy - 15 -minutowa kawowa oraz 30 minutowa obiadowa.

Przerwy nie wliczaja sie w czas trwania ustugi ani w jej koszta.

Adres

ul. Dgbrowszczakéw 18/7
10-511 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Szkolenie bedzie realizowane w firmie WARMIA - LAB

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

o Beata Kurzagdkowska

ﬁ E-mail beata.kurzadkowska@gmail.com

Telefon (+48) 664 265 725



