Mozliwo$¢ dofinansowania

»Biznesowo - produktowe mozliwosci 5010,00 PLN brutto
‘ zwiekszenia efektywnosci sprzedazy" - 5070,00 PLN netto
N sz szkolenie podstawowe 178,93 PLN brutto/h

SANDRA PIORKOWSKA

Numer ustugi 2024/09/24/139577/2326086 178,93 PLN netto/h

CENTRUM ©  Lidzbark Warmiriski / stacjonarna
KREDYTOWE & Ustuga szkoleniowa

Sandra Piérkowska (O 28 h

% % % K K 3 10.10.2024 do 12.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

¢ Szkolenie skierowane jestdo oséb indywidualnych , ktérzy w
najblizszym czasie zamierzaja podjac prace w instytucjach
bankowych , placéwkach posrednictwa kredytowego , firmach
ubezpieczenowych , jak rowniez oséb ktore zamierzaja podjac
zatrudnienie w marketach sprzedazy w ktoérych jest realizowana
sprzedaz ratalna .

Grupa docelowa ustugi e Szkolenie rowniez przeznaczone jest dla os6b indywidualnych , ktére
chca zaznajomic sie z technikami sprzedazy jak réwniez sprzedazy
wigzanej.

Uczestnicy na etapie rejestracji na ustuge nie musza posiadaé
kompetencji i umiejetnosci w tym zakresie

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 09-10-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 28

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do nabycia wiedzy i umiejetnosci potrzebnych do skutecznej i profesjonalnej
sprzedazy produktow bankowych i ubezpieczeniowych.

Ustuga przygotowuje uczestnikéw do pracy w placéwkach posrednictwa kredytowego, bankach , firmach
ubezpieczeniowych , marketach sprzedazy w ktérych realizowana jest sprzedaz ratalna .

Uczestnik po ukonczeniu ustugi bedzie przygotowany samodzielnej sprzedazy kredytow ze szczegdlnym
uwzglednieniem proceséw kredytowych .

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji
Charakteryzuje sprzedawce Test teoretyczny
Omawia role sprzedawcy Test teoretyczny

Wymienia podstawowe umiejetnosci

Charakteryzuje podstawy sprzedazy sprzedazowe i okresla kiedy powinny Test teoretyczny
zostac¢ wykorzystane

Zyskanie orientacji w procedurach
zwigzanych z ubieganiem sie o kredyt i

3zany . g N v Test teoretyczny
kompletowanie wymaganych

dokumentéw

Doskonalenie umiejetnosci doradztwa

Test teoretyczn
kredytowego yezny

Definiowanie i przestrzeganie prawnego

i etycznego kontekstu posrednictwa Test teoretyczny
Ocena potrzeb kredytowych klienta z kredytowego.
uwzglednieniem obowigzujacych
przepisow
Skuteczna komunikacja z klientem oraz
L. Test teoretyczny
analiza jego potrzeb kredytowych
Opanowanie podstaw prawnych
. . . . Test teoretyczny
udzielania finansowania kredytéw
Okresla znaczenie réznych kanatéw
Uczestnik szkolenia stosuje cyfrowych w obstudze klienta i jest w
nowoczesne stanie zidentyfikowag, ktére z nich sg Test teoretyczny
techniki obstugi klienta online, najbardziej skuteczne w zaleznosci od
korzystajac z roznych kanatow celu komunikaciji i profilu klienta.

cyfrowych do efektywnej komunikacji.

Posiada takze kompetencje w zakresie
zarzadzania relacjami z klientami Rozréznia specyfike roznych platform
(CRM). mediéw spotecznosciowych i ich wptyw Test teoretyczny

na efektywnosc¢ tresci sprzedazowych.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Stosuje techniki tworzenia tresci, ktére
sg dostosowane do preferencji i
zachowarn odbiorcéw na réznych
platformach, uwzgledniajac réwniez
aktualne trendy wptywajace na

Test teoretyczny

Uczestnik opracowuje i publikuje tresci
sprzedazowe w mediach
spotecznos$ciowych. Stosuje narzedzia

analityczne do doskonalenia strategii Stosuje réznorodne narzedzia cyfrowe i

contentowej. techniki komunikacyjne, ktére znajduja
zastosowanie w réznych kontekstach
online, w tym czat na zywo, e-mail,
media spotecznosciowe oraz platformy
do obstugi klienta.

zaangazowanie uzytkownikow.

Test teoretyczny

Dobiera towar lub ustuge i sposéb ich
prezentaciji do zidentyfikowanych Wywiad swobodny
oczekiwarn klienta

Uzasadnia cene towaru lub ustugi,
Prezentuje oferte zgodna z odwotujac sie do wtasciwosci towaru Wywiad swobodny
oczekiwaniami klienta lub ustugi oraz realiéw rynku

Formutuje propozycje poszerzenia
zakupu, postugujac sie jezykiem
korzysci i uwzgledniajac potrzeby
klienta

Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, do certyfikatu wydawany jest suplement z efektem uczenia sie

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

Tak, walidacja uwzglednia kryteria uczenia sie

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

Tak, proces ksztatcenia jest oddzielony od walidacji
- procesy prowadzone sg przez dwie rézne osoby



Program

e Szkolenie skierowane do oséb dorostych, z wytgczeniem oséb prowadzacych dziatalno$é gospodarcza, ktére chca z whasnej
inicjatywy podnies¢ swoje kompetencje poprzez zdobycie wiedzy teoretycznej, praktycznej i umiejetnosci posrednictwa kredtowego
oraz ubezpieczeniowego

¢ Ustuga przygotowuje uczestnikéw do pracy w placéwkach posrednictwa kredytowego, bankach , firmach ubezpieczeniowych,
marketach sprzedazy w ktérych realizowana jest sprzedaz ratalna

¢ Dla oséb zainteresowanych zdobyciem nowych kompetencji w zakresie sprzedazy taczonej z elementami pozyskiwania kapitatu.

¢ Szkolenie ma na celu zapewni¢ uczestnikowi solidne podstawy w dziedzinie posrednictwa kredytowego, ubezpieczeniowego
umozliwiajgce skuteczne i odpowiedzialne zarzgdzanie kredytami oraz $wiadczenie profesjonalnych ustug sprzedazy produktéw
kredytowych i ubezpieczeniowych dla klientow.

¢ Uczestnicy na etapie rejestracji na ustuge nie musza posiadaé¢ kompetencji i umiejetnosci w tym zakresie

e Uczestnik po ukonczeniu ustugi bedzie przygotowany samodzielnej sprzedazy kredytéw , ubezpieczen :produktéw bankowych ze
szczegolnym uwzglednieniem procesow kredytowych - sprzedazowych

e Szkolenie odbywa sie w formie stacjonarnej w grupie max 20 osdb,
e Zajecia sg forma integracji potaczanej z nauka .
e Uczestnicy szkolenia pracujg w grupie

e 1h szkolenia = 45 min

e W trakcie ustugi zaplanowane zostaty przerwy wliczone do godzin ustugi.

¢ Techniki aktywne podczas zaje¢: dyskusja, warsztat, praca wtasna, pogadanka, case study, symulacje, praca na zasobach, praca na
materiatach

e Forma: rozmowa na zywo, praca na dokumentaciji

¢ Uczestnik ma obowigzek zapisania sie na ustuge przez BUR co najmniej jeden przed rozpoczeciem realizacji ustugi.

e Uczestnicy przyjmujg do wiadomosci, ze ustuga z dofinansowaniem moze by¢ poddana monitoringowi z ramiena Operatora lub PARP i
wyrazajg na to zgode.

e Podstawa zwolnienia z VAT:

e 1) art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ Ustawy z dnia 11 marca 2024 o podatku od towaréw i ustug - w przypadku dofinansowania w wysokosci
100%

¢ 2) § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towaréw i ustug
oraz warunkéw stosowania tych zwolnien - w przypadku dofinansowania w co najmniej 70%

e W przypadku braku dofinansowania do ceny ustugi nalezy doliczy¢ 23% VAT

e W trakcie szkolenia organizator zapewnia poczestunek oraz napoje , kawa, herbata
PROGRAM SZKOLENIA
Dzien |
Kredyt/produkt/ustuga -sprzedaz
1. Wprowadzenie do posrednictwa kredytowego - PRODUKTY KREDYTOWE

¢ - Wyjasnienie roli i znaczenia posrednika kredytowego
e - Omoéwienie réznych rodzajow kredytow i ich zastosowan
¢ - Przedstawienie podstawowych terminéw i poje¢ zwigzanych z posrednictwem kredytowym



e - Omodwienie roli sprzedawcy i znaczenia sprzedazy w bankowosci
e -Znaczenie zadawania odpowiednich pytan.

2. Proces ubiegania sie o kredyt

¢ -Przeanalizowanie etapéw procesu ubiegania sie o kredyt
e - Wyjasnienie dokumentéw i informacji wymaganych przez banki
e - Omowienie procedur oceny zdolnosci kredytowej i scoringowej

3. Przygotowanie oferty:

e - Jak opracowac atrakcyjna oferte sprzedazowa.
e -Znaczenie budowania wartosci produktu dla klienta.
e - Analiza konkurencji i tworzenie unikalnej oferty

4. Wybor najlepszej oferty kredytowej

e - Przedstawienie réznych czynnikéw, ktére nalezy wzigé pod uwage przy wyborze oferty kredytowej
e - Omowienie kosztéw kredytu, takich jak oprocentowanie, prowizje i optaty dodatkowe
e - Przedstawienie narzedzi i strategii, ktére pomoga w analizie i poréwnaniu ofert kredytowych

Dzien Il
Klient / Bank
1.Struktura procesu sprzedazy produktow bankowych

e - Otwarcie i budowanie relacji w sprzedazy produktéw bankowych
e - Komunikacja z klientem

¢ - Aktywne stuchanie i badanie potrzeb klienta

e - Jezyk korzysci w sprzedazy produktéw bankowych

e -Zamkniecie sprzedazy

2. Techniki negocjacji:

e - Omodwienie podstawowych zasad negocjacji.
e - Sposoby radzenia sobie z réznymi typami klientow.
e - Praktyczne ¢wiczenia negocjacyjne.

2. Aspekty prawne i regulacje dotyczace produktéw kredytowych

¢ - Przeanalizowanie obowigzujgcych przepiséw prawnych i regulacji dotyczacych posrednictwa kredytowego
¢ - Wyjasnienie odpowiedzialnosci posrednika kredytowego i zasad etyki zawodowej

3. Zarzadzanie finansami i doradztwo kredytowe

e - Omowienie podstawowych zasad zarzadzania finansami osobistymi i budzetowaniem
¢ - Przedstawienie strategii oszczedzania i inwestowania
¢ - Wyjasnienie roli doradcy kredytowego i umiejetnosci doradztwa finansowego

Dzien il
RELACJE
1. Nowoczesne techniki obstugi klienta on-line korzystajac z réznych kanatéw cyfrowych

e -Telemarketing
e - Aktywnos¢ pro-sprzedazowa w kontakcie telefonicznym
¢ - Media spotecznosciowe

2. Rozwijanie umiejetnosci sprzedazowych:
- Jak stale doskonali¢ umiejetnosci sprzedazowe.
- Znaczenie ciggtego rozwoju osobistego.
- Omoéwienie dostepnych narzedzi i szkolen dla sprzedawcéw.

3. Podsumowanie i plany na przysztosé:



- Dyskusja na temat efektywnosci szkolenia.
- Ustalenie celéw sprzedazowych na przysztos$é.
- Motywacja i wsparcie dla uczestnikéw.

4.- Walidacja zdobytej wiedzy i umiejetnosci uczestnika , test zamkniety

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 18

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
. Prowadzacy ., . , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Wprowadzenie Sandra 10-10-2024 09:00 11:00 02:00
do posrednictwa Piérkowska
kredytowego
PIT) Przerwa Sandra 10-10-2024 11:00 11:15 00:15
221 -10- : : :
Piérkowska
- P
; 18 r.oce.s Sandra
ubiegania sie o ., 10-10-2024 11:15 13:30 02:15
Piérkowska
kredy
i Sandra
Przygotowanie L, 10-10-2024 13:30 16:00 02:30
Piérkowska
oferty
) Wyb6
y' or Sandra
najlepszej oferty . 11-10-2024 09:00 11:00 02:00
. Piorkowska
kredytowe;j
Sandra
P 11-10-2024 11:00 11:15 00:15
reerwa Piérkowska
Struktura
procesu
. Sandra
sprzedazy L, 11-10-2024 11:15 13:00 01:45
) Piérkowska
produktow
bankowych
Przer Sandra 11-10-2024 13:00 13:30 00:30
zerwa Piérkowska ’ ’ ’
Techniki Sandra
L L. 11-10-2024 13:30 14:30 01:00
negocjacji Piérkowska
Aspekty Sandra

., 11-10-2024 14:30 16:00 01:30
prawn Piérkowska



Przedmiot / temat
zajec

Nowoczesne
techniki obstugi
klienta on-line
korzystajac z
réznych kanatéw
cyfrowych

Przerwa

Rozwijanie
umiejetnosci
sprzedazowycg

Przerwa

Podsumowanie i
plany na
przysztos

przerwa

Podsumowanie/
zadania

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Elzbieta Zaréd

Elzbieta Zaréd

Elzbieta Zarod

Elzbieta Zaréd

Elzbieta Zaréd

Elzbieta Zaréd

Elzbieta Zaréd

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

12-10-2024 09:00
12-10-2024 10:30
12-10-2024 10:45
12-10-2024 11:30
12-10-2024 11:45
12-10-2024 13:00
12-10-2024 13:30
12-10-2024 14:40
Cena
5010,00 PLN
5010,00 PLN
178,93 PLN
178,93 PLN

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

11:30

11:45

13:00

13:30

14:40

16:00

Liczba godzin

01:30

00:15

00:45

00:15

01:15

00:30

01:10

01:20



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122

Sandra Piorkowska

Sandra Pidrkowska przedsiebiorca, doswiadczony trener z dziesiecioletnim doswiadczeniem w
zakresie sprzedazy produktéw bankowych. Posiada szerokg wiedze na temat réznych rodzajéw
kredytéw, procedur bankowych i regulacji prawnych zwigzanych z branzg finansowa.

Zdobywata wiedze i umiejetnosci w pracy w bankach komercyjnych jak réwniez firmach
posrednictwa kredytowego m.in

- Doradztwo klientom w zakresie r6znych rodzajéw kredytow, takich jak hipoteczne, konsumenckie i
firmowe.

- Analiza sytuacji finansowej klientéw i ocena ich zdolnosci kredytowe;.

- Przygotowywanie dokumentéw kredytowych i wspieranie klientdw w procesie wnioskowania o
kredyt.

- Monitorowanie rynku finansowego i aktualizowanie wiedzy dotyczacej produktéw i ustug
kredytowych.

- sprzedaz Cross selling

- Prowadzenie szkolen wewnetrznych dla innych konsultantéw ds. posrednictwa kredytowego jak i
doradcéw klienta w celu podnoszenia ich kompetencji.

W okresie 2014 rok - do chwili obecnej prowadzi dziatalno$¢ w zakresie posrednictwa kredytowego.
W 2020 rok - 2022 r prowadzenie oraz koordynowanie placéwki bankowe;j.

0d 2022 rok do chwili obecnej pracuje na stanowisku eksperta ds. produktéw bankowych w banku
komercyjnym.

Posiada czynny wpis na liste KNF posrednikéw kredytowych dziat 1i |l

222

Elzbieta Zarod

Elzbieta to wieloletni praktyk dziedzinie sprzedazy produktéw finansowych oraz crosselowych ,
swoje doswiadczenie zdobywata pracujac jako agent ubezpieczeniowy. Zawodowo zwigzana z
sektorem finansowo — ubezpieczeniowym .

0d 2019 roku aktywnie wykonuje czynnosci zwigzane ze sprzedazg ubezpieczen , odnosi sukcesy w
sprzedazy ubezpieczen majatkowych. Jest specjalistg w branzy ubezpieczeniowej w zakresie
ubezpieczen kredytowych — ubezpieczenia majgtkowe zwigzane ze kredytem hipotecznym.

0d 2019 roku do chwili obecnej pracuje na stanowisku agenta ubezpieczeniowego cechujac sie
bardzo wysoka kultura sprzedazowa

2023r odbyte szkolenia —

-Standardy etyki zawodowej w biznesie

-Podstawowe zagadnienia finansowe

-Badanie potrzeb klienta

-Ustawa o dystrybucji produktéw finansowych, obowigzki wobec klienta

- Obstuga skarg i reklamaciji

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Dostawca ustug zapewnia materiaty i pomoce niezbedne do realizacji ustugi w postaci:



» wydrukowanego skryptu szkoleniowego bedgcego autorskim podrecznikiem wyktadowcy oraz materiatéw pismienniczych (notatnik i
dtugopis).

Warunki uczestnictwa

Uczestnikami szkolenia moga by¢ osoby fizyczne ktdre najpdzniej trzy dni przed rozpoczeciem ustugi dokonajg zapisu na ustuge.

Informacje dodatkowe

Uczestnik ma obowigzek zapisania sie na ustuge przez BUR co najmniej jeden przed rozpoczeciem realizacji ustugi.

Uczestnicy przyjmujg do wiadomosci, ze ustuga z dofinansowaniem moze by¢ poddana monitoringowi z ramiena Operatora lub PARP i
wyrazajg na to zgode.

Podstawa zwolnienia z VAT:

1) art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ Ustawy z dnia 11 marca 2024 o podatku od towaréw i ustug - w przypadku dofinansowania w wysokosci
100%

2) § 3 ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz warunkéw stosowania tych zwolnien - w przypadku dofinansowania w co najmniej 70%

W przypadku braku dofinansowania do ceny ustugi nalezy doliczy¢ 23% VAT

Adres

ul. Olsztynska 4
11-100 Lidzbark Warminski

woj. warminsko-mazurskie

ul. Olsztynska 4, 11-100 Lidzbark Warminski, Woj. Warminsko-Mazurskie
Hotel Gorecki

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Sala spetnia bezpieczne i higieniczne warunki pracy dla trenera i uczestnikow.

Kontakt

o Sandra Piorkowska

h E-mail centrum@biurolw.com

Telefon (+48) 533 442 611



