Mozliwos$¢ dofinansowania

PROGRAM ROZWOJU KOMPETENCJI 4 290,24 PLN brutto
SPRZEDAZOWYCH w oparciu o badanie 3488,00 PLN netto
Gallup Clifton Strenghts for Sales 268,14 PLN brutto/h

218,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/08/29/41113/2285145

© Wroctaw / stacjonarna

Growth Advisors
Jacek Pigtkowski

& Ustuga szkoleniowa

® 16h
5 09.12.2024 do 10.12.2024

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Warsztat skierowany jest do oséb, ktére chcg podnies¢ swoje
kompetencje sprzedazowe:

Grupa docelowa ustugi ¢ przedstawicieli handlowych,
¢ przedsiebiorcéw prowadzacych dziatalno$¢ gospodarczg,
e manageréw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta,

e liderow.
Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 6
Data zakonczenia rekrutacji 06-12-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Warsztat koncentruje sie na identyfikacji indywidualnych talentéw uczestnikdw za pomocag testu Gallupa, co pozwala na
lepsze zrozumienie ich mocnych stron w kontekscie sprzedazy.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- Uczestnik zna i umie wymieni¢ swoje

talenty
- Uczestnik wie jak pracowac¢ aby
Uczestnik rozumie swoje unikalne zmieni¢ talenty w mocne strony
talenty i mocne strony, umie - Uczestnik wie jak wykorzysta¢ swoje
wykorzysta¢ je do osiggania celow talenty do rozwigzywania probleméw i .
. . . " . . . Wywiad swobodny
sprzedazowych i budowania relacji z osiggania celéw
klientami, rozwigzywania problemow, - Uczestnik wie, ktére talenty moze
pozyskiwania nowych kontraktéw wykorzysta¢ w sprzedazy i rozmowach
handlowych

- Uczestnik wie, ktére talenty pomoga
mu w budowaniu relacji z klientami

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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

Tak

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

Tak

Program

W dynamicznym i konkurencyjnym $wiecie sprzedazy, kluczowym elementem sukcesu jest umiejetnos¢ nie tylko zrozumienia swoich

mocnych stron, ale takze ich efektywnego wykorzystania w codziennych dziataniach. Nasze kompleksowe podej$cie do rozwoju
aktywnej sprzedazy opiera sie na synergii kilku kluczowych elementéw, ktére razem tworzg spojng i efektywng strategie zwiekszania
skuteczno$ci sprzedazowej Twojego zespotu.

Proces sktada sie z:

e warsztatu mocnych stron sprzedazowych, podcza ktérego uczestnicy poznajg, jak wykorzysta¢ swoje unikalne talenty w sprzedazy,

oraz jak przekuwac je na mocne strony i aktywnie wykorzystywaé¢ w codziennej pracy handlowca. Przeanalizujg potencjat, ktéry tkwi

w zespole, by nastepnie zaplanowac¢ w oparciu o nie skuteczne dziatania aktywnej sprzedazy,
¢ zadan rozwojowych, ktére umozliwig uczestnikom praktyczne wdrozenie zdobytej wiedzy i umiejetnosci. Dzieki temu, proces

rozwoju staje sie bardziej angazujacy, a nowe techniki i narzedzia sg natychmiast wprowadzane do codziennej pracy, co przektada

sie na realne i mierzalne efekty.



Ramowy program Warsztatu Mocnych Stron Sprzedazowych:
Dzien 1
Wprowadzenie do metodologii Gallup CliftonStrengths for Sales:

e Omowienie koncepcji talentéw i mocnych stron
e Prezentacja 34 talentéw Gallupa i 4 domen
e Wyjasnienie znaczenia talentow w kontekscie sprzedazy

Odkryj swoje talenty sprzedazowe:

¢ Analiza indywidualnych raportéw CliftonStrengths for Sales
« Identyfikacja top 10 talentéw wspierajacych sukces w sprzedazy
e Zrozumienie kolejnosci i unikalnego profilu talentéw

Wykorzystaj talenty do budowania relacji z klientami:

¢ Przeniesienie wynikéw indywidualnych na realia zawodowe
¢ Analiza case studies
o Cwiczenia praktyczne - zastosowanie talentéw w rozmowach sprzedazowych

Zespotowa dynamika talentéw w sprzedazy:

¢ Praca z talentami na mapie zespotu sprzedazowego
e Zrozumienie komplementarnosci talentéw
o Cwiczenia na budowanie synergii zespotowej

Podsumowanie warsztatu i zadania rozwojowe:

e Omowienie wnioskéw i kluczowych korzysci
e Plany wdrozenia zdobytej wiedzy
e Omowienie zadan rozwojowych

Dzien 2
Powtérzenie i oméwienie kluczowych punktéw z Dnia 1
Tworzenie indywidualnego planu rozwoju:

e |dentyfikacja obszaréw do rozwoju i wykorzystania talentéw
e Okreslenie celéw i krokéw dziatania
o Cwiczenia praktyczne - tworzenie planu rozwoju

Studium przypadkow:

e Analiza realnych sytuacji sprzedazowych
e Zastosowanie talentéw do rozwigzywania wyzwan
e Dyskusja i wymiana do$wiadczen

Podsumowanie warsztatu i zadania rozwojowe:

e Omowienie wnioskéw i kluczowych korzysci
* Plany wdrozenia zdobytej wiedzy
e Omowienie zadan rozwojowych

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do metodologii
Gallup
CliftonStrengths
for Sales

odkryj

swoje talenty
sprzedazowe

Przerwa

Wykorzystaj
talenty do
budowania relacji
z klientami

Przerwa

Zespotowa
dynamika
talentéw w
sprzedazy

Podsumowania i
zadania
rozwojowe

Powtoérzenie i
omoéwienie
kluczowych
punktéw z Dnia 1

Tworzenie

indywidualnego
planu rozwoju

IPEE) Przerwa

Studium

przypadkow

IPFEE) Przerwa

Studium

przypadkow

Prowadzacy

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Beata Strzatka

Data realizacji
zajeé

09-12-2024

09-12-2024

09-12-2024

09-12-2024

09-12-2024

09-12-2024

09-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

11:00

11:30

13:00

14:00

15:30

08:00

08:30

10:30

11:00

13:00

14:00

Godzina
zakonczenia

09:00

11:00

11:30

13:00

14:00

15:30

16:00

08:30

10:30

11:00

13:00

14:00

15:00

Liczba godzin

01:00

02:00

00:30

01:30

01:00

01:30

00:30

00:30

02:00

00:30

02:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Podsumowanie i

. Beata Strzatka
zadania

rozwojowe

Walidacja -

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Beata Strzatka

Data realizacji Godzina Godzina . .
" . , . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
10-12-2024 15:00 15:30 00:30
10-12-2024 15:30 16:00 00:30
Cena

4290,24 PLN

3 488,00 PLN

268,14 PLN

218,00 PLN

‘ ' Gallup-Certified Strengths Coach, trener, coach executive, ekspert i praktyk D&l.
Jako trener specjalizuje sie w prowadzeniu szkolen i warsztatow oraz sesji coachingowych i
mentoringowych zorientowanych na budowanie organizac;ji i zespotéw w oparciu 0 mocne strony,
koncentrujgc sie na zwiekszaniu efektywnosci osobistej i zespotowej, poprawie komunikacji i
niwelowania konfliktéw oraz motywacji i zaangazowania.

Jako certyfikowany coach Instytutu Gallupa bazuje w duzej mierze na wiedzy na temat wrodzonych
talentéw, umiejetnosci strategicznego myslenia i szukania rozwigzan poza schematem oraz
doswiadczenia biznesowego w zarzgdzaniu ztozonymi, wielokulturowymi zespotami w
miedzynarodowych korporacjach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma:



e materiaty szkoleniowe i dydaktyczne
e zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia.

Adres

ul. Prosta 36
53-508 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Szczegoty dotyczace miejsca realizacji zostang podane nie pdzniegj niz na 7 dni przed warsztatem.

Kontakt

O

ﬁ E-mail jolanta.piatkowska@growthadvisors.pl
Telefon (+48) 533 460 514

Jolanta Pigtkowska



