Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia Sprzedazy cz. | 5890,00 PLN brutto
Numer ustugi 2024/09/05/168216/2295425 4788,62 PLN netto
267,73 PLN brutto/h
rp profit 217,66 PLN netto/h
RP PROFIT SPOLKA
Z OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa
ClA O 22h
&k hk B 28.10.2024 do 31.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

, . wsparcie dla oséb indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

 Indywidualni uczestnicy chcacy rozwija¢ umiejetnosci interpersonalne
e Kadra zarzadzajaca i liderzy zespotéw
e Specjalisci ds. sprzedazy i obstugi klienta
* Przedsigbiorcy i wtasciciele firm
Grupa docelowa ustugi * Specjalisci ds. komunikacji
e Trenerzy i konsultanci
¢ Nauczyciele i pedagodzy
e Studencii uczniowie

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 25-10-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 22

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR L o ) )
zarzadzania jakos$cig w zakresie Swiadczenia ustug rozwojowych



Cel

Cel edukacyjny

Rozpoznawanie typow klientow

Efektywne wykorzystanie systemoéw reprezentaciji
Identyfikowanie postaw pozytywnych i negatywnych
Znajomos¢ zasad skutecznej sprzedazy

Znajomos¢ narzedzi prospectingu

Umiejetnos¢ umawiania spotkan

Umiejetnos¢ zadawania pytan i badania potrzeb

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik potrafi rozpoznac typ klienta
Rozpoznawanie typdéw klientéw oraz dopasowac systemy reprezentaciji Test teoretyczny
pod typ klienta.

Uczestnik potrafi nazwac elementy
procesu sprzedazy i uzywacé ich w Test teoretyczny
odpowiedniej kolejnosci.

Uczestnik potrafi uzywaé narzedzi do

i Test teoretyczn
pozyskiwania nowych kontaktéw. yezny

Znajomos$¢ zasad skutecznej sprzedazy

Uczestnik zna zasady umawiania

Test teoretyczn
spotkan przez telefon. yezny

Uczestnik potrafi bada¢ potrzeby
. . ; Test teoretyczny
korzystajac z matrycy zadawania pytan.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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 weryfikac;ji?

TAK

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



TAK

Program

Dzien |

1. Wprowadzenie

2. Typy sprzedawcéw

3. Typy klientéw

4. Systemy reprezentacji

5. Wzrok i mowa ciata

6. Techniki komunikacji

Dzien Il

1.7 zasad skutecznej sprzedazy
2. Prospecting

3. Zasady sprzedazy telefonicznej
4. Struktura umawiania spotkan
Dzien Il

1. Rodzaje stow

2. Bariery w stuchaniu

3. Sposoby badania potrzeb

4. Matryca zadawania pytan
Dzien IV

1. Media spotecznosciowej w sprzedazy
2. Budowanie pozycji eksperta
3. Test teoretyczny

4. Podsumowanie

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 26

Przedmiot / temat Data realizaciji
L Prowadzacy .
zajeé zaje¢
1226
-. o Wojciech
Przywitanie i . 28-10-2024
Paciorek

wprowadzenie

Godzina
rozpoczecia

09:00

Godzina
zakonczenia

09:30

Liczba godzin

00:30



Przedmiot / temat
zajec

2220 R

Sprzedawcow

PRZERWA

@D Ty

Klientow

F¥L) Systemy
reprezentaciji

PRZERWA

Wzrok i

mowa ciata

Najwazniejsze
techniki
komunikaciji

7 zasad

skutecznej
sprzedazy

PRZERWA

Prospecting

2 2Zesacy

sprzedazy
telefonicznej

PRZERWA

Struktura

umawiania
spotkan

Rodzaje

stow

Bariery w

stuchaniu

Prowadzacy

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Data realizacji

zajeé

28-10-2024

28-10-2024

28-10-2024

28-10-2024

28-10-2024

28-10-2024

28-10-2024

29-10-2024

29-10-2024

29-10-2024

29-10-2024

29-10-2024

29-10-2024

30-10-2024

30-10-2024

Godzina

rozpoczecia

09:30

11:00

11:15

12:15

13:15

13:30

14:30

09:00

11:00

11:15

12:15

13:15

13:30

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

12:15

13:15

13:30

14:30

15:30

11:00

11:15

12:15

13:15

13:30

15:30

10:00

11:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:00

01:00

00:15

01:00

01:00

02:00

00:15

01:00

01:00

00:15

02:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

PRZERWA

Sposoby

badania potrzeb

Matryca

zadawania pytan
PRZERWA

RPI Matryca
zadawania pytan

€ Vedia

spotecznos$ciowe
j w sprzedazy

F¥ld PRZERWA

Budowanie
pozycji eksperta

& Test

teoretyczny

Podsumowanie
szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Wojciech
Paciorek

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji

Godzina

zajeé rozpoczecia
30-10-2024 11:00
30-10-2024 11:15
30-10-2024 12:15
30-10-2024 13:15
30-10-2024 13:30
31-10-2024 09:00
31-10-2024 11:00
31-10-2024 11:15
31-10-2024 12:15
31-10-2024 13:00
Cena
5890,00 PLN
4788,62 PLN
267,73 PLN

Godzina
zakonczenia

11:15

12:15

13:15

13:30

15:30

11:00

11:15

12:15

13:00

13:15

Liczba godzin

00:15

01:00

01:00

00:15

02:00

02:00

00:15

01:00

00:45

00:15



Koszt osobogodziny netto 217,66 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Woijciech Paciorek

‘ ' Wybitny profesjonalista z imponujgcym zestawem certyfikatow i osiggnie¢, ktdére potwierdzajg jego
kompetencje i doswiadczenie. Jest Certyfilkowanym Trenerem i Coachem John Maxwell Team, co
$wiadczy o jego zaawansowanych umiejetnosciach w zakresie przywdédztwa i rozwoju osobistego,
zgodnych z filozofig jednego z najbardziej cenionych lideréw mysli przywddczej na $wiecie. Ponadto,
ukoriczyt prestizowa Szkote Swiadomych Lideréw LAT pod przewodnictwem Beaty Kapcewicz.

Jest rowniez Certyfikowanym Trenerem Modelu DISC, co oznacza, ze posiada zaawansowang
wiedze i umiejetnosci w zakresie analizy zachowan i styléw komunikacji, co pozwala mu efektywnie
wspiera¢ rozwoj zespotéw i jednostek w réznych kontekstach biznesowych i zyciowych.

Przedsiebiorca z kilkunastoletnim doswiadczeniem w budowaniu i szkoleniu zespotow
sprzedazowych w 13 krajach. tgczy wiedze teoretyczng z praktycznym doswiadczeniem, co czyni go
niezwykle wartosciowym przewodnikiem w rozwoju. Jego wszechstronne podejscie, oraz
miedzynarodowe doswiadczenie przektada sie na zdolnos¢ do prowadzenia szkolen w
zréznicowanych srodowiskach kulturowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet materiatéw w formacie pdf przestany elektronicznie.

Warunki uczestnictwa

W przypadku szkolen dofinansowanych z funduszy europejskich warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sie i zatozenie konta w
Bazie Ustug Rozwojowych, zapisanie sie na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez
Operatora ktéry udziela dofinansowania.

Warunki techniczne

Szkolenie bedzie prowadzone na platformie ZOOM. Uczestnik otrzyma link i hasto do zalogowania sie.
Wymagany jest dostep do komputera lub laptopa z kamerg, mikrofonem i gto$nikami, sieci wifi lub internetu przewodowego:

1. Komputer lub urzadzenie mobilne — w przypadku urzadzenia mobilnego mozna pobra¢ odpowiednig aplikacje ,ZO00M” ze sklepu Google
Play lub AppStore.

2. Szerokopasmowe potgczenie z internetem.



3. Wymagania sprzetowe - procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy), 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub

wiecej).

4. Mikrofon zewnetrzny lub mikrofon wbudowany w urzadzeniu oraz gtosniki zewnetrzne lub wbudowane w urzadzeniu.

Kontakt

m E-mail wojciech.paciorek@gmail.com

Telefon (+48) 727 909 709

Woijciech Paciorek



