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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

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Organizacja

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

4 000,00 PLN brutto
4 000,00 PLN netto
166,67 PLN brutto/h
166,67 PLN netto/h

Szkolenie polecane jest dla pracownikéw, menedzeréw na réznych

szczeblach organizacji, ktérzy pragna wyksztatcié, polepszy¢ swe

umiejetnosci w zakresie komunikacji, negocjacji ceny i marzy w rozmowie
handlowej. Chca nauczy¢ sie dobrze prezentowacé firme i oferte

sprzedazowa, a takze wypracowacé efektywnos¢ osobistg na stanowisku

pracy w obszarze zarzadzania czasem i samodyscypliny.

25-11-2024

stacjonarna

24

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Celem szkolenia jest uzupetnienie wiedzy i poprawa umiejetnosci poprzez przekazanie informacji dotyczacych w jaki
sposo6b prowadzi¢ skuteczng komunikacje z klientem, reprezentowa¢ firme na wystgpieniach, przedstawia¢ oferte
handlowa, negocjowacé ceny i marze umow i proponowanych rozwigzan wykorzystujgc znane modele i techniki



handlowe. Doskonalenie praktycznego sformutowanych celéw i ich osigganie, umiejetnos$¢ organizaciji listy zadan,
nadawania priorytetow i ksztattowanie prawidtowych nawykéw prac

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Stosuje odpowiedni styl komunikacji
rozméwcy

Potrafi prowadzi¢ prezentacje

Radzi sobie z sytuacjami trudnymi i
wlasnym stresem w trakcie prezentaciji

Postuguije sie jezykiem korzysci

Negocuje ceng i marzg oraz czynnikami
poza cenowymi w rozmowach z
klientami

Monitoruje obiekcje klientéw podczas
rozmoéw handlowych

Organizuje swoj czas na stanowisku
pracy w sposéb efektywny

Wyznacza dobre cele krétko i
dlugoterminowe i potrafi je zrealizowaé¢

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Umiejetnie obserwuje rozmoéwce i
rozpoznaje typowe zwroty i zachowanie

Umiejetnie promuje przedstawiane
tresci

Zachowuje odpowiednig kolejnosé
prezentowanych tresci — wykazuje
znajomos¢ etap6w prezentacji

Praktykuje sposoby radzenia sobie z
przezywanym stresem i tremg

Stosuje metody radzenia sobie z
brakiem zainteresowania/znudzeniem
odbiorcow

Rozréznia czym jest cecha, zaleta i
korzy$¢ w prezentacji sowiej oferty

Stosuje techniki negocjaciji, potrafi
dobra¢ technike do sytuacji oraz
rozpoznawac intencje drugiej strony

Rozréznia obiekcje i zastrzezenia jakie
moga pojawi¢ sie podczas rozmowy i
dobrac¢ technike by je pokonaé

Planuje swéj czas, monitoruje, gdzie go
traci najwiecej

Zarzadza priorytetami i technikami org.
czasu pracy przez co pracuje
efektywniej

Umiejetnie okresla cele do realizacji i
opracowuje sposob ich osiagniecia

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Prezentacja

Prezentacja

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Prezentacja

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja



Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Po ukonczeniu ustugi rozwojowej wydane zostanie zaswiadczenie o ukoniczeniu szkolenia potwierdzajgce uzyskania
kompetenciji, zawierajgce opis efektow uczenia sie.

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

Zaswiadczenie ukonczenia szkolenia 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?

Zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia potwierdza¢ bedzie zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie
proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji.

Program

Dzien 1 — Komunikacja, wystapienia publiczne, prezentacja firmy
Modut 1 - Komunikacja

e Czym jest komunikacja interpersonalna
Model komunikacji i jego sktadowe, aktywne stuchanie
Style spoteczne, a skuteczno$¢ komunikacji do klienta
¢ Trening umiejetnosci komunikacyjnych

Modut 2 — Wystgpienia publiczne

e W jaki spos6b swiadomie kreowa¢ swoim wizerunkiem

¢ Odpowiednio prezentacja w trakcie wystapien (ton gtosu, modulacja, mimika, gesty, postawa ciata)

¢ jak walczy¢ z tremg i stresem dotyczacym wystapien przed publicznoscia (przed wystagpieniem, jak i w jego trakcie)
¢ Pie¢ umiejetnosci doskonatego méwcy — skuteczny przekaz w treningu

Modut 3 — Prezentacja firmy

¢ Przygotowanie inspirujgcej prezentacji na kazde spotkanie (Model 5W, ZORRO)
¢ Elevator pitch, high concept pitch — gdy masz tylko chwilke

¢ Co warto méwic a czego nie (btedy w prezentaciji siebie i firmy)

e Firmato Ty — Twoj wizerunek w biznesie

¢ Trening prezentacji na wtasnych przyktadach

Dzien 2 - Prezentacja oferty, obrona ceny i marzy w rozmowie handlowe;j

e Czym jest jezyk korzysci i argumentowanie w prezentacji handlowe;j
e Model C-Z-Ki Z-K- W w rozmowie handlowej

e SLB i AIDA w korespondencji pisanej (jak wzywac¢ do zakupu)

¢ Trening umiejetnosci

Modut 2 — Negocjacje cenowe i poza cenowe

e Jakim jestem negocjatorem? — test

e 10 powoddw dla ktérych rozmowa o cenie nie powinna Cie stresowac¢
e Techniki negocjacyjne i techniki obrony ceny i marzy

¢ Trening umiejetnosci negocjacji z klientem



Modut 3 — Obiekcje i zastrzezenia klientéw

¢ Rodzaje obiekcji vs rozpoznawanie intencji klienta
e Techniki przyjmowania obiekcji

Prébna finalizacja sprzedazy — ABC sprzedazy

e Trening umiejetnosci w praktyce

Dzien 3 - Efektywnos$¢ osobista w pracy zawodowej

Modut 1 — Autodiagnoza zarzgdzania sobg w czasie

¢ Analiza czasu — na co zuzywamy nasz czas w trakcie pracy
e Rozktad dnia vs multizadaniowos$é

e Czym jest efektywnos$é osobista i jak jg budowaé?

¢ Najczestsze btedy planowania dnia codziennego

¢ Definiowanie celéw — warunki poprawnego sformutowania celu
e Wyznaczenie celéw i planowanie dziatan w krétkim i dtugim terminie

¢ Prokrastynacja i identyfikacja ztodziei czasu w pracy — przyczyny i sposoby walki

 Droga i narzedzia do realizacji celéw (praca na wtasnym arkuszu celéw)

Modut 3 — Zasady. i techniki zarzgdzania priorytetami

e Reguta 60/40 (pracuj efektywnie a nie duzo)

e Zarzadzanie priorytetami — zasada Pareto, metoda ABC
e Prawo Parkinsona - kiedy wykonujesz swoje zadania

¢ Planowanie dnia na pismie

¢ Praca z kalendarzem - ustal terminy i trzymaj sie ich

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 26

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L Prowadzacy . .
zajeé zajec rozpoczecia

Komunikacja - Magdalena 27-11-2024 09:00
Kotucka
Wyktad
Komunikacja - Magdalena
. 27-11-2024 09:45
trening Kotucka
umiejetnosci
Magdalena
Przerwa 27-11-2024 11:15
Kotucka
Wystapieni Magdal
y .qplema agaalena 27-11-2024 11:30
publiczne - Kotucka

wyktad

Godzina
zakonczenia

09:45

11:15

11:30

12:15

Liczba godzin

00:45

01:30

00:15

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Wystapienia
publiczne -
éwiczenia
praktyczne

Przerwa

obiadowa

Prezentacja firmy
- wyktad

Trening

prezentacji na
wiasnych
przyktadach

Jezyk
korzysci i
argumentowanie
w sprzedazy -
wyktad

Trening

umiejetnosci

Przerwa

Negocjacje
cenowe i poza
cenowe - wyktad

Trening

umiejetnosci
negocjacji z
klientem

Przerwa

obiadowa

Obiekcje i

zastrzezenia
klientéw - wyktad

Trening
umiejetnosci w
praktyce

Prowadzacy

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Data realizacji
zajeé

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

Godzina
rozpoczecia

12:15

13:45

14:45

15:30

09:00

09:45

11:15

11:30

12:15

13:45

14:45

15:30

Godzina
zakonczenia

13:45

14:45

15:30

17:00

09:45

11:15

11:30

12:15

13:45

14:45

15:30

17:00

Liczba godzin

01:30

01:00

00:45

01:30

00:45

01:30

00:15

00:45

01:30

01:00

00:45

01:30



Przedmiot / temat

zajec

Autodiagnoza
zarzadzania sobg
w czasie - wyktad

Efektywnosé
osobistaw
praktyce

Przerwa

Proces

wytyczania celéw
i priorytetow i
Sciezka do ich
realizacji -
wyktad

G Proc

wilasna na
arkuszach celéw
wraz z
omoéwieniem

Przerwa

obiadowa

Zasady i

techniki
zarzadzania
priorytetami

Zasady i

techniki
zarzadzania
priorytetami -
éwiczenia
praktyczne

Etap
walidaciji -
Justyna
Kosmalska

Podsumowanie
szkolenia

Prowadzacy

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Magdalena
Kotucka

Data realizacji
zajeé

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

29-11-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:45

11:15

11:30

12:15

13:45

14:30

15:15

16:00

16:30

Godzina
zakonczenia

09:45

11:15

11:30

12:15

13:45

14:30

15:15

16:00

16:30

17:00

Liczba godzin

00:45

01:30

00:15

00:45

01:30

00:45

00:45

00:45

00:30

00:30



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 Magdalena Kotucka

‘ ' Trener biznesu i marketingowiec z ponad 20-letnim stazem. Specjalizuje sie w szkoleniach z
kompetencji miekkich, menadzerskich i marketingowych. Uczy jak skutecznie budowaé biznes,
sprzedawacé swoje produkty i ustugi online, odczarowujac stowo “sprzedaz” raz na zawsze. Tylko w
ciggu ostatnich dwdch lat wygenerowata wspodlnie ze swoimi klientami przychody na poziomie kilku
milionéw ztotych, pomagajac w marketingu, budowaniu marki oraz organizacji biznesu a takze

sprzedazy online.

Informacje dodatkowe

Cena

4 000,00 PLN

4 000,00 PLN

166,67 PLN

166,67 PLN

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Do kazdego modutu zostanie przygotowana odrebna prezentacja oraz tzw. karty pracy, ktére uczestnik bedzie moégt wypetnia¢ w trakcie
trwania czesci praktycznej. Wszystkie materiaty zostang przestane uczestnikowi w trakcie trwania szkolenia oraz po jego zakoriczeniu

(uczestnik otrzyma przedstawiane prezentacje w formie pliku PDF).

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien posiada¢ min. wyksztatcenie $rednie i by¢ zatrudniony na umowe przez pracodawce.

Adres

ul. Stoczniowa 2
82-300 Elblag

woj. warminsko-mazurskie



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Magdalena Kotucka

ﬁ E-mail m.kolucka@gr8skills.pl

Telefon (+48) 660 706 119



