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Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikator projektu

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

B9 21.11.2024 do 22.11.2024

Inne / Edukacja

Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla os6b indywidualnych

wsparcie dla pracodawcow i ich pracownikéw

800,00 PLN brutto
800,00 PLN netto
50,00 PLN brutto/h
50,00 PLN netto/h

Adresatami szkolenia sg osoby chcace poznac rézne techniki sprzedazy.
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18-11-2024
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Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

> pozyskanie wiedzy na temat skutecznej sprzedazy,
> pozyskanie wiedzy i nauczenie sie technik sprzedazowych,
>pozyskanie wiedzy i nauczenie sie prawidtowej komunikacji z klientem,



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji
Uczestnicy szkolenia nauczg sie éwiczenia w grupach, odgrywanie

. . . . . Test teoretyczny
praktycznych technik sprzedazowych scenek, dyskusja z uczestnikami

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Proces ksztatcenia oraz walidacji sg realizowane z zapewnieniem rozdzielnosci funkcji

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

Zgodnie z procedurg prowadzenia szkolen - dokument wewnetrzny procesy ksztatcenia i walidacji sa rozdzielne.

Program

1. Psychologia sprzedazy

« sprzedaz - struktura, wyzwania, oczekiwania,

+ kluczowe kompetencje handlowca — oczekiwania klientow,

« standard obstugi klienta,

* motywacja — poczatek skutecznej sprzedazy,

2. Procesy sprzedazy — czego oczekuje klient, biznes, rynek:

+ ewaluacja sprzedazy - zmiana narzedzi sprzedazy,

+ konkurencja - szansa czy zagrozenie,

* czy zawsze cena jest najwazniejsza?

+ co oprécz ceny - na czym zalezy klientom najbardziej,

3. Komunikacja w sprzedazy - dlaczego jest tak wazna:

* typologia klientéw — charakterystyka biznesowej komunikacji,

* kluczowe kompetencje komunikacji — transparentnos¢, asertywnos¢,
logika,

* jak budowac¢ autorytet,

+ FUKO - skuteczna informacja zwrotna,

« style komunikacji — mdj styl komunikacji w sprzedazy,

+ komunikacja z pokoleniami X,Y,Z - jak motywowa¢ do wspotpracy,
« skuteczne spotkania — nie tylko sprzedazowe,

4. Proces sprzedazy

+ badanie potrzeb - jak skutecznie sprzedawac¢ w punkt,

* czy cena jest najwazniejsza — co méwi klient, czego oczekuje klient,



* budowa argumentéw sprzedazowych — charakterystyka,

* potyczki w sprzedazy jak je wygrywac,

« putapki klientéw w procesie sprzedazy — jak ich unikac,

« jezyk korzysci

* jak by¢ zawsze przygotowanym do skutecznej sprzedazy - technika NPN,
- jak asertywnie odpowiada¢ na NIE ze strony klienta.

5. Techniki sprzedazy

* czy cena jest najwazniejsza?

* presje — czasu, autorytetu, dostepnosci,

* reguty w sprzedazy — efektywne narzedzia,

« skuteczne zamkniecia sprzedazy — sygnaty do kupna,

- obiekcje, zastrzezenia — obrona i argumentacja,

* perswazja, Manipulacja, Wywieranie wptywu — szansa czy zagrozenie,
+ wykorzystanie relacji,

* sita Autorytetu vs Autorytet Sity,

+ ustepstwa cenowe - diagram,

+ wykorzystanie emocji

6. Podsumowanie

SZKOLENIE TRWA 16 H DYDAKTYCZNYCH (12 H ZEGAROWYCH)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

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

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 800,00 PLN
Koszt ustugi netto 800,00 PLN
Koszt godziny brutto 50,00 PLN
Koszt godziny netto 50,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin
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o Justyna Stanczak-Anuszewska

‘ . Specjalistka z zakresu szkolerh komunikacyjnych oraz kompetencji miekkich. Praktyk w zakresie
twérczego myslenia, budowania poczucia wartosci i inteligencji emocjonalnej. Doswiadczony Trener
w zakresie profesjonalnej obstugi Klienta i marketingu sprzedazowego.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy dostajg materiaty do szkolenia przygotowane przez trenera.

Informacje dodatkowe

Czas trwania szkolenia to 16 godz. dydaktycznych ( 12 godz. zegarowych)

Adres

ul. Krélowej Jadwigi 18
85-231 Bydgoszcz

woj. kujawsko-pomorskie

Szkolenie odbedzie sie na sali szkoleniowej firmy SEKA.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail bydgoszcz@seka.pl

Telefon (+48) 512 041 945

Paulina Goéral



