Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia Innowacyjnego Biznesu: Sztuka 5150,00 PLN brutto
ﬁ Zawierania Skutecznych Transakcji. 5150,00 PLN netto
286,11 PLN brutto/h

w Numer ustugi 2024/09/18/169502/2315688

© Olsztyn / stacjonarna

FUNDACJA

"PERSPEKTYWA"
® 18h

Brak ocen dla tego dostawcy

B3 09.11.2024 do 16.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikator projektu

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

& Ustuga szkoleniowa

286,11 PLN netto/h

Inne / Edukacja

Kierunek - Rozwdj

wsparcie dla osob indywidualnych

Szkolenie skierowane jest do:

» Wiascicieli firm i menedzeréw, ktorzy pragng doskonali¢ swoje
umiejetnosci w zakresie skutecznych transakcji i negocjaciji, aby
osiggnac¢ lepsze wyniki w swojej dziatalnosci.

¢ Pracownikow dzialow sprzedazy i obstugi klienta, ktérzy chca
zwiekszy¢ swoje kompetencje w zakresie budowania trwatych relacji z
klientami oraz skutecznego negocjowania warunkow.

¢ 0Osob zajmujacych sie zaopatrzeniem, ktére pragng udoskonali¢ swoje
umiejetnosci negocjacyjne oraz efektywne zarzadzanie transakcjami.

¢ Kierownikow i specjalistéw w réznych branzach, ktorzy chca poprawic
swoje umiejetnosci w zakresie prowadzenia negocjacji oraz obstugi
klienta.

¢ Wszystkich, ktorzy sa zainteresowani rozwijaniem swoich
umiejetnosci w zakresie innowacyjnego podejscia do negocjaciji,
budowania efektywnych transakcji i poprawy wynikéw biznesowych.
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Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Szkolenie ma na celu zwiekszenie efektywnosci negocjacji i transakcji oraz podniesienie ogélnej skutecznosci dziatan
biznesowych uczestnikdw, przy jednoczesnym rozwijaniu umiejetnosci interpersonalnych i negocjacyjnych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Zastosowuje skuteczne techniki
sprzedazy w réznych kontekstach.

Buduje trwate i profesjonalne relacje z
klientami.

Rozpoznaje i zarzadza potrzebami i
oczekiwaniami klientéw.

Prezentuje oferty i propozycje w sposéb
przekonujacy.

Efektywnie radzi sobie z zastrzezeniami
i trudnymi sytuacjami w kontaktach z
klientami.

Rozwija umiejetnosci negocjacyjne i
argumentacyjne.

Kryteria weryfikacji

Prezentuje i stosuje techniki sprzedazy
w réznych scenariuszach, takich jak
sprzedaz bezposrednia, telefoniczna
czy online, w celu zwiekszenia
efektywnosci procesu sprzedazy.

Opisuje i stosuje techniki budowania
raportu oraz efektywnej komunikacji,
zaréwno werbalnej, jak i niewerbalnej, w
celu nawiagzania i utrzymania dobrych
relacji z klientami.

Analizuje potrzeby klientéw, stosuje
metody aktywnego stuchania i
zadawania kierunkowych pytan, oraz
skutecznie zarzadza oczekiwaniami
klientéw w trakcie procesu sprzedazy i
negocjacji.

Przygotowuje i prezentuje oferty, taczac
potrzeby klienta z wtasciwosciami
produktu lub ustugi oraz stosuje
techniki prezentaciji, takie jak jezyk
korzysci i jezyk strat.

Identyfikuje Zrédta trudnosci i stosuje
techniki zarzadzania zastrzezeniami
oraz trudnymi klientami, uzywajac
asertywnosci i strategii deeskalacji
konfliktow.

Opisuje i stosuje rézne style i techniki
negocjacji oraz efektywne metody
argumentacji w negocjacjach,
dostosowujac swoje podejscie do
réznych sytuac;ji.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie

Analizuje i ocenia efektywnos¢ swoich
dziatan sprzedazowychi
negocjacyjnych.

Wykonuje test teoretyczny
sprawdzajacy wiedze z zakresu
nabytych kompetenc;ji.

Kryteria weryfikacji

Wykonuje analizy przypadkoéw i refleksje

na temat efektywnosci swoich dziatan
sprzedazowych i negocjacyjnych,
identyfikujac obszary do poprawy oraz
stosujac zdobyte umiejetnosci w
praktyce.

Charakteryzuje etapy procesu
sprzedazy, obstugi klienta oraz techniki
budowania relacji i marki osobistej,
wykorzystujac zdobyte umiejetnosci i
wiedze z zakresu skutecznego

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

negocjowania, zarzagdzania potrzebami
klientéw oraz prezentowania ofert.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw 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 walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Szkolenie ,Akademia Innowacyjnego Biznesu: Sztuka Zawierania Skutecznych Transakcji” jest dedykowane osobom, ktére pragng
wzmocni¢ swoje umiejetnosci w zakresie negocjaciji, sprzedazy i obstugi klienta. Program szkolenia skupia sie na praktycznych aspektach
skutecznego prowadzenia transakcji oraz budowania dtugotrwatych relacji z klientami w zmieniajgcym sig sSrodowisku biznesowym.

W trakcie szkolenia uczestnicy beda mieli okazje zapoznac¢ sie z nowoczesnymi technikami i strategiami sprzedazowymi, ktére pozwolg
im skutecznie identyfikowa¢ potrzeby klientéw, prezentowac oferte oraz efektywnie zamykac transakcje. Kurs obejmuje réwniez
umiejetnosci radzenia sobie z trudnymi sytuacjami oraz techniki negocjacyjne, ktére pomoga w osigganiu lepszych wynikéw w kontaktach
biznesowych.

Podsumowaniem szkolenia jest przeprowadzenie procesu walidacji/egzaminu, ktéry sktada sie z czesci teoretycznej oraz praktycznej. W



trakcie tej walidacji, umiejetnosci uczestnikdw beda sprawdzane przez walidatora za pomoca wywiadu swobodnego, obserwacji w
warunkach rzeczywistych oraz testu teoretycznego. W ramach czesci teoretycznej uczestnicy bedg musieli wypetni¢ testy jednokrotnego
lub wielokrotnego wyboru. Aby zaliczy¢ cze$¢ teoretyczna, nalezy uzyskaé minimum 80% prawidtowych odpowiedzi.

Program szkolenia

Dzien 1: Obstuga klienta i sprzedaz

1. Blok 1: Postawa i umiejetnosci profesjonalnego sprzedawcy i obstugi klienta.

2. Blok 2: Komunikacja z klientem w sprzedazy i obstudze.

3. Blok 3: Rozpoznawanie potrzeb i prezentowanie rozwigzarn.

4. Blok 4: Radzenie sobie z trudnymi klientami i reklamacjami.

Dzien 2: Negocjacje i finalizacja transakcji

1. Blok 5: Wprowadzenie do negocjac;ji.

2. Blok 6: Techniki negocjacyjne.

3. Blok 7: Komunikacja w negocjacjach.

4. Blok 8: Rozwigzywanie konfliktéw i zarzadzanie impasem.
Metodyka szkolenia:

» Wyktady potgczone z éwiczeniami praktycznymi.

¢ Symulacje negocjacyjne oraz scenki z zakresu obstugi klienta, ktére umozliwig uczestnikom przetestowanie omawianych technik.
¢ Dyskusje grupowe i analiza przypadkow (case studies) w celu zrozumienia réznych sytuacji wystepujacych w pracy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 9

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Blok 1:

Postawaii

umiejetnosci
profesjonalnego
sprzedawcy i
obstugi klienta.

Bianka Pietrzyk 09-11-2024

Blok 2:

Komunikacja z
klientem w
sprzedazy i

Bianka Pietrzyk 09-11-2024

obstudze.

Blok 3:

Rozpoznawanie

potrzeb i Bianka Pietrzyk
prezentowanie

rozwigzan.

09-11-2024

08:45

10:30

12:30

10:15

12:30

14:00

01:30

02:00

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Blok 4:

Radzenie sobie z
trudnymi
klientami i
reklamacjami.

Blok 5:

Wprowadzenie
do negocjacji.

Blok 6:

Techniki
negocjacyjne.

Blok 7:

Komunikacja w
negocjacjach.

Blok 8:

Rozwigzywanie
konfliktow i
zarzadzanie
impasem.

Sprawdzenie
nabytej wiedzy
walidacja.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Bianka Pietrzyk

Bianka Pietrzyk

Bianka Pietrzyk

Bianka Pietrzyk

Bianka Pietrzyk

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
09-11-2024 14:30
16-11-2024 08:45
16-11-2024 10:30
16-11-2024 12:30
16-11-2024 14:15
16-11-2024 15:45

Cena

5150,00 PLN

5150,00 PLN

286,11 PLN

286,11 PLN

Godzina
zakonczenia

16:00

10:15

12:30

13:45

15:45

16:30

Liczba godzin

01:30

01:30

02:00

01:15

01:30

00:45



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Bianka Pietrzyk

Trener Bianka Pietrzyk jest doswiadczonym trenerem z wieloletnim stazem w branzy szkoleniowe;j.
Posiada doswiadczenie w pracy migedzy innymi z sektorem handlowym, hotelarskim,
gastronomicznym,

turystycznym oraz w doradztwie zawodowym. Specjalizuje sie miedzy innymi w sprzedazy,
komunikacji interpersonalnej, autoprezentacji, zarzadzaniu i motywacji pracownikéw. Ma bogate
doswiadczenie w prowadzeniu szkolen dla ré6znych grup zawodowych, w tym menedzeréw
sprzedazy, doradcow klienta, przedstawicieli handlowych oraz personelu obstugowego. Jej
praktyczne podejscie i umiejetno$é dostosowywania programéw szkoleniowych do potrzeb
uczestnikow sprawiajg, ze jej

szkolenia sg cenione zaréwno przez klientéw indywidualnych, jak i biznesowych.

Wyksztatcenie:

- 2022-2024: Akademia Nauk Stosowanych Wincentego Pola w Lublinie, podyplomowe studia:
Organizacja i Zarzadzanie w Turystyce, Hotelarstwie i Gastronomii

- 2020-2022: Akademia Nauk Stosowanych Wincentego Pola w Lublinie, podyplomowe studia:
Doradztwo Zawodowe, Edukacyjne i Posrednictwo Pracy

- 2014-2017: Uniwersytet Warminsko-Mazurski w Olsztynie, Wydziat Nauk Spotecznych, Studia
Podyplomowe Ksztatcenie Pedagogiczne

- 2012-2013: Uniwersytet Warminsko-Mazurski w Olsztynie, Katedra UNESCO, podyplomowe studia
Bezpieczenstwo i Higiena Pracy

-2009-2011: Uniwersytet Warszawski, Wydziat Zarzadzania, Magisterskie Studia Menedzerskie,
specjalnos¢: Zarzadzanie Potencjatem Spotecznym

- 2006-2009: Uniwersytet Warminsko-Mazurski w Olsztyn

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dydaktyczne ; Prezentacja.

Informacje dodatkowe

Ustugi szkoleniowe w ramach projektu sg realizowane w godzinach dydaktycznych tj. 1 godz. = 45 min.

Czas trwania szkolenia: 18 godzin dydaktycznych, w tym jedna godzina dydaktyczna walidacji.

Koszt szkolenia nie obejmuje dojazdu, wyzywienia ani noclegu.

Podczas dnia szkoleniowego przewidziane sg dwie przerwy: 15-minutowa kawowa oraz 30-minutowa obiadowa.

Przerwy nie sg wliczane w czas trwania ustugi ani w jej koszty.

Adres

al. Aleja Marszatka Jézefa Pitsudskiego 66



10-450 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Szkolenie bedzie realizowane w firmie JASAM.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

¢ Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail kontakt@perspektywa.olsztyn.pl

Telefon (+48) 796 638 886

Matgorzata Chmielewska



