Mozliwo$¢ dofinansowania

Praktyczna Akademia Handlowca 4 970,00 PLN brutto
4 970,00 PLN netto

207,08 PLN brutto/h
207,08 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/09/03/21357/2291312

SZKOLA

INSPIRACJI

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Bialystok / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

CIA ® 24h

% Y K K 9 07.11.2024 do 19.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Praktyczna Akademia Handlowca skierowana jest do handlowcoéw,
ktérych praca nie polega na podawaniu towaru i przyjmowaniu zaptaty ale
na telefonicznym lub bezposrednim kontakcie z klientem. Dla oséb ktére
chca podniesé swoje umiejetnosci sprzedazowe, lepiej rozumieé potrzeby
klientéw, efektywnie zarzgdzaé swoim czasem i negocjowac jak
prawdziwi profesjonalisci.Ale réwniez:

- menadzerowie sprzedazy
Grupa docelowa ustugi
- konsultanci ds sprzedazy

- osoby zwigzane z handlem i sprzedaza

- przedstawiciele handlowi, handlowcy, doradcy klienta, specjalisci ds
sprzedazy

- osoby kontaktujgce sie bezposrednio i/lub przez telefon

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 06-11-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 24



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik szkolenia zostanie kompleksowo przygotowany do zastosowania narzedzi i technik w celu zwiekszenia
kompetencji w zakresie rozpoznawania potrzeb klienta, nauczenia go czym charakteryzuje sie efektywna sprzedaz,
przekaznie wiedzy dotyczacej proceséw sprzedazowych oraz skutecznego pozyskiwania rekomendacji. Nabycie przez
Uczestnika kompetencji dotyczacych komunikacji w kontakcie telefonicznym i osobistym oraz rozwigzywania
najczesciej pojawiajgcych sie problemadw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
1. Uczestnik szkolenia rozumie Uczestnik szkolenia wskazuje wtasciwe

sprzedaz, opanowuje umiejetnosci definicje i przyktady istotnych poje¢ Test teoretyczny
majace znaczenie w procesie sprzedazy majacych znaczenie w sprzedazy

2. Uczestnik szkolenia nawigzuje i
utrzymuje relacje z klientem, rozréznia i
skutecznie wykorzystuje w relaciji
aktywne stuchanie i jezyk ciata

Uczestnik definiuje poprawne techniki
komunikacyjne jak rowniez wskazuje Test teoretyczny
wilasciwe reakcje

Uczestnik analizuje motywacje

3.Uczestnik szkolenia rozréznia i zakupowe klientow oraz dobiera
. . N _— - . Test teoretyczny
rozumie motywacje zakupowe klientéw odpowiednie techniki w procesie
sprzedazowym.

4. Uczestnik efektywnie zarzadza . .
. . L Uczestnik tworzy przekonujace
swoim czasem. Uktada i realizuje plany . Test teoretyczny
. prezentacje.
sprzedazowe

Uczestnik szkolenia wybiera
5. Uczestnik buduje trwate i odpowiednie strategie negocjacyjne,
dlugoterminowe relacje z klientami rozwigzuje konflikty oraz z sukcesem
zamyka sprzedaz

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, dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera szczeg6towe dane i 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?

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 potwierdzajgcy zdobycie kompetencji rozdziela procesy ksztatcenia i szkolenia od walidacji.

Program

1. Zrozumienie klienta

2. Skuteczne umawianie spotkan

3. Rozumienie motywaciji klienta

4. Pewnosc siebie w sprzedazy

5. Tworzenie przekonujgcych prezentaciji
6. Zamykanie sprzedazy

7. Budowanie trwatych relacji posprzedazowych

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

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

Okreslenie
typow
osobowosci oraz
omowienie
o Lechostaw
"ustawien . 07-11-2024 11:45 14:00 02:15
. Chalecki
fabrycznych",
naturalnych
predyspozycji do
sprzedazy

Analiza

wynikow i

identyfikacja

predyspozyciji Lechostaw
sprzedazowych. Chalecki
Strategia

budowania bazy

klientéw

07-11-2024 14:30 16:15 01:45



Przedmiot / temat
zajec

Struktura

skutecznej
rozmowy
telefonicznej

Analiza

skutecznosci
roznych narzedzi
komunikacji oraz
omoéwienie
technik radzenia
sobie z
obiekcjami
klientéw

Stan

ciekawosci,
umiejetnosé
zadawania pytan
w celu
zrozumienia
potrzeb i
motywacji
klientow

Praktyczne
techniki

parafrazy i
aktywnego
stuchania

Wykorzystanie
zebranych
informacji w
prezentaciji

Praktyczne
éwiczenia
prezentacyjne.
Zwiekszenie
pewnosci siebie
podczas
prezentacji

Pytania o
decyzje klienta i
rekomendacje.

(ELEZE) Techniki

zamykania
sprzedazy

Prowadzacy

Lechostaw
Chalecki

Lechostaw
Chalecki

Lechostaw
Chalecki

Lechostaw
Chalecki

Lechostaw
Chalecki

Lechostaw
Chalecki

Lechostaw
Chalecki

Lechostaw
Chalecki

Data realizacji
zajeé

14-11-2024

14-11-2024

21-11-2024

21-11-2024

05-12-2024

05-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

Godzina
rozpoczecia

11:45

14:30

11:45

14:30

11:45

14:30

11:45

14:30

Godzina
zakonczenia

14:00

16:15

14:00

16:15

14:00

16:15

14:00

16:00

Liczba godzin

02:15

01:45

02:15

01:45

02:15

01:45

02:15

01:30



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé
Strategie
budowania relacji Lechostaw
posprzedazowyc Chalecki
h
Zarzadzanie

ki 3 . Lechostaw
re amac.:jaml i Chalecki
trudnymi
sytuacjami

[EEZE) 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

121

Data realizacji Godzina

zajeé rozpoczecia

19-12-2024 11:45

19-12-2024 14:30

19-12-2024 16:00
Cena

4970,00 PLN

4970,00 PLN

207,08 PLN

207,08 PLN

O Lechostaw Chalecki

‘ ' Trener umiejetnosci miekkich, sprzedazowych i przywoédczych

Godzina
zakonczenia

14:00

16:00

16:30

Liczba godzin

02:15

01:30

00:30

2006 - do dzisiaj Szkota Inspiracji — prezes zarzadu, trener, coach — zarzadzanie firma
szkoleniowg, prowadzenie szkolen z zakresu sprzedazy, obstugi klienta, zarzadzania,
neuropsychologii, negocjacji mentoringu i coachingu;2002 — 2006 PZU Zycie SA: Dyrektor

sprzedazy - zarzadzanie zespotem kierownikéw i agentéw ubezpieczeniowych,

negocjacje;1999 -

2002 PZU Zycie SA: Kierownik Ubezpieczer Grupowych — zarzadzanie zespotem agentow,
obstuga interesantéw, sprzedaz produktéw ubezpieczeniowych 1999 Motozbyt Suwatki:
Specjalista ds. sprzedazy — obstuga klienta, sprzedaz samochodéw House of Skills,
Przywdédztwo sytuacyjne SLII Spirit of Leadership, Inspiracje i wyzwania w zarzadzaniu
Gdanska Fundacja ksztatcenie Menedzeréw, zarzadzanie zespotem handlowcéw Szkota



Gietdowa, zasady funkcjonowania GPW oraz zarzadzania wtasnym portfelem inwestycyjnym
Trener NLP, NLP Neuroedukacja, Lublin Mistrz Praktyk NLP, NLP Neuroedukacja, Lublin

Praktyk NLP, NLP Neuroedukacja, Lublin Szkota Coachingu, Mentoringu i Doradztwa TROP,
Warszawa Dyplom ukoriczenia TROP Szkota Treneréw Biznesu TROP, Warszawa Dyplom
ukonczenia STB Trop Szkota Gtéwna Handlowa, studia podyplomowe, kierunek: Zarzgdzanie
Wartoscig Klienta Akademia Podlaska w Siedlcach, studia magisterskie, kierunek: Zarzadzanie
i Marketing

Ponad 12 lat doswiadczenia w prowadzeniu zamknietych szkoler komercyjnych z zakresu
zarzadzania i prowadzenia biznesu w dziesigtkach firm oraz instytucji

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dodatkowe: video, prezentacje

Materiaty certyfikowane, kwestionariusze, przewodnik po kompetencjach jako materiat szkoleniowy dla kazdego
uczestnika

Grafika materiatéw i wydruk

Test toretyczny

Informacje dodatkowe

Ustuga zwolniona jest ze stawki VAT na podstawie par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia
20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatkdéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien, w przypadku gdy udziat
w

ustudze jest finansowany co najmniej w 70% ze $rodkéw publicznych.

Adres

ul. Zurawia 10
15-540 Biatystok

woj. podlaskie

Szkota Inspiracji Sp. z 0.0.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@szkolainspiraciji.pl

Telefon (+48) 883 286 000

Barbara Makarczuk



