Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie "Profesjonalna sprzedaz w 5 790,00 PLN bruto

branzy sprzedazy wyrobow jubilerskich” 5790,00 PLN netto
<) I Numer ustugi 2024/10/03/6504/2341634 199,66 PLN brutto/h
B 199,66 PLN netto/h

Instytut Szkoler © Etk / stacjonarna

Biznesowych & Ustuga szkoleniowa
Mariusz Wisniewski (O 29 h
% % % K K £ 11.10.2024 do 21.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedsiebiorcy, kadra zarzadzajgca, pracownicy zwigzani z pracg w

Grupa docelowa ustugi
P 9 szeroko rozumianej branzy jubilerskiej.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakonczenia rekrutacji 10-10-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 29

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuije uczestnika do skutecznego i profesjonalnego prowadzenia procesu sprzedazy w branzy
jubilerskiej. Po ukoriczeniu szkolenia, uczestnik bedzie potrafit: analizowa¢ potrzeby klientéw i dostosowywac oferte
wyrobdw jubilerskich do ich oczekiwan, profesjonalnie prezentowac bizuterie, podkreslajac jej wartos¢ i unikalne cechy,
stosowac techniki sprzedazowe, ktére zwiekszajg szanse na sfinalizowanie transakcji, budowac trwate relacje z
klientami oparte na zaufaniu i doradztwie.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik rozréznia podstawowe
zasady sperzedazy oraz ich teoretyczne
podtoze.

Uczestnik ocenia potrzeby klienta i
prawodtowo na nie reaguje.

Uczestnik rozréznia i stosuje techniki
sprzedazy.

Uczestnik prawidtowo charakteryzuje i
dobiera modele sprzedazy.

Uczestnik kontroluje trudne sytuacje i
dobrze sobie w nich radzi.

Uczestnik definiuje wiasciwe sposoby
komunikac;ji i Swiadomie komunikuje
sie z klientem.

Uczestnik buduje trwate relacje z
klientami.

Uczestnik skutecznie projektuje i
prezentuje oferte handlowa.

Uczesntik rozréznia temperamenty
klientow.

Kryteria weryfikacji

Prawidtowo stosuje zasady sprzedazy
istotne dla branzy jubilerskiej oraz ma
$wiadomosci ich wptywu na sukces
firmy.

Prawidtowo analizuje zachowania
klientéw i wybiera wtasciwa postawe
sprzedazowa, efektywnie motywuje
klientéw, wtasciwie stosuje techniki
zwiekszania zainteresowania oferta.

Uzywa tasciwych argumentéw,
wptywajac na decyzj eklientéw,
skutecznie prowadzi negocjacje,
efektywnie zarzadza czasem podczas
rozmoéw sprzedazowych, unika
nieuczciwych technik sprzedazy, takich
jak manipulacja, jednoczesnie
wywierajac wptyw na klienta w sposéb
etyczny.

Dobrze radzi sobie w sprzedazy
bezposredniej, przynoszac korzysci
firmie.

Prawidtowo rozwiazuje konflikty z
trudnymi klientami, wzbudza zaufanie.

Stosuje techniki komunikacyjne,
bazujace na analizie transakcyjnej,
dzieki czemu zwigksza zadowolenie
klientéw.

Poprzez skuteczng komunikacje oraz
umiejetnosc¢ efektywnej sprzedazy,
buduje dtugotrwate relacje z klientami,
ktore przektadaja sie na ich lojalnosé.

Tworzy iprezentuje oferte handlowa w
taki sposéb, by przykuwata uwage i
odpowiadata na potrzeby klientow.

Wykorzystuje techniki rozpoznania
temperamentu klienta i dostosowuje
style sprzedazy w zaleznosci od jego
profilu.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



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 walidac;ji?

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

Program

Cel ustugi:
Program szkolenia ma na celu przygotowanie uczestnikéw do profesjonalnej sprzedazy bizuterii poprzez rozwijanie umiejetnosci
sprzedazowych, budowanie relacji z klientami oraz radzenie sobie z trudnymi sytuacjami sprzedazowymi.

Zakres tematyczny ustugi:

1. Wprowadzenie do sprzedazy
Czes¢ teoretyczna, w ktorej uczestnicy zostang zapoznani z podstawowymi zasadami sprzedazy, istotg sprzedazy w branzy jubilerskiej
oraz jej wptywem na sukces firmy.

2. Jak rozpoznac¢ potrzeby klienta?

e Postawy w sprzedazy: proaktywna i reaktywna — analiza zachowan sprzedawcoéw i ich wptyw na klienta.
¢ Motywacje klientéw a decyzja o zakupie - co kieruje decyzjami klientéw przy zakupie bizuterii.
e Techniki zwiekszania zainteresowania ofertg — sposoby na efektywne angazowanie klientéw w proces zakupowy.

3. Techniki sprzedazy

¢ Perswazja i argumentacja — skuteczne metody wptywania na decyzje klientow.

¢ Licytacja i negocjacje — zasady prowadzenia skutecznych rozméw negocjacyjnych.
¢ Wykorzystanie czasu — zarzagdzanie czasem podczas rozméw sprzedazowych.

e Manipulacja - etyczne aspekty sprzedazy, jak unika¢ nieuczciwych technik.

4. Modele sprzedazy
» Sprzedaz bezposrednia jako idealny model — zasady, korzysci i zastosowanie sprzedazy bezposredniej w branzy jubilerskiej.
5. Trudny klient

e Jak poradzi¢ sobie w trudnych sytuacjach? — techniki radzenia sobie z konfliktowymi klientami.
e Jak wzbudzi¢ zaufanie? — metody budowania relacji opartej na zaufaniu.

6. Analiza transakcyjna

» Swiadoma komunikacja z klientem — techniki komunikacyjne bazujgce na analizie transakcyjnej.
e Jak z pomocag analizy transakcyjnej zwiekszy¢ zadowolenie klientéw?



7. Budowanie trwatych relacji z klientami
e Praktyczne metody budowania dtugotrwatych relacji, ktére przektadaja sie na lojalnos¢ klienta.
8. Tworzenie i prezentacja skutecznej oferty handlowej
¢ Sposoby konstruowania oferty handlowej, ktéra przycigga uwage i odpowiada na potrzeby klientow.
9. Jakim typem temperamentu jest Twdj klient?
¢ Techniki rozpoznawania temperamentu klienta i dostosowanie stylu sprzedazy w zaleznosci od jego profilu.
10. Trening umiejetnosci handlowych — warsztaty

e Praktyczne éwiczenia w formie warsztatéw, gdzie uczestnicy bedg mieli mozliwos$¢ trenowania technik sprzedazowych w parach i
grupach, symulujac rzeczywiste sytuacje sprzedazowe.

e Warsztaty prowadzone w grupach 5-osobowych dla lepszej dynamiki oraz indywidualnego podejscia do kazdego uczestnika.

Warunki organizacyjne:

¢ Szkolenie realizowane w matych grupach (do 4 oséb), z mozliwoscig indywidualnej pracy nad konkretnymi przypadkami
sprzedazowymi.

¢ Uczestnicy majg zapewniony dostep do materiatéw szkoleniowych, a kameralno$é grup umozliwia zadawanie pytan na biezaco i
otrzymywanie na nie odpowiedzi od prowadzacego.

Minimalne wymagania wobec uczestnikow:

¢ Uczestnicy powinni posiada¢ podstawowa wiedze na temat produktow jubilerskich i doswiadczenie w sprzedazy, przynajmniej na
poziomie podstawowym.

e Szkolenie skierowane do oséb, ktére chcag podnies¢ swoje kwalifikacje w zakresie profesjonalnej obstugi klienta i sprzedazy bizuterii.

Czas realizacji:

¢ Ustuga szkoleniowa realizowana w godzinach dydaktycznych (1 godzina = 45 minut). Przerwy wliczajg sie do catkowitego czasu
trwania szkolenia.

Walidacja:
e Walidacja efektéw uczenia sie odbywa sie na podstawie oceny praktycznych umiejetnosci uczestnikdw podczas warsztatéw, poprzez
symulacje sprzedazowe, testy oraz analize przypadkéw. Na zakonczenie ustugi uczestnicy otrzymuja certyfikat potwierdzajacy nabyte
umiejetnosci.

Forma zaje¢:

¢ Szkolenie w 90% odbywa sie w formie praktycznej.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L, Prowadzacy o, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
- z17
. Mariusz
Wprowadzenie . . 11-10-2024 09:00 11:15 02:15
Wisniewski

do sprzedazy.

Jak’ Mariusz
rozpoznaé 11-10-2024 11:15 12:45 01:30

Wisniewski
potrzeby klienta?
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Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Mariusz

Przerwa Wisniewski 21-10-2024 18:30 18:45 00:15
EEExE) Walidacja - 21-10-2024 18:45 19:30 00:45
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5790,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5790,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 199,66 PLN
Koszt osobogodziny netto 199,66 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Mariusz Wisniewski

‘ . Posiada ponad 10 letnie doswiadczenie i sukcesy zaréwno w sprzedazy jak i zarzadzaniu
strukturami. Przeszkolit ponad 200 firm z tematyki zgodnej z tematyka szkolenia. W pracy trenera
ktadzie nacisk na praktyczne zastosowanie teorii i kreowanie rozwigzan wtasnych przez
uczestnikow. Od 2008 wpisany na liste mediatorow sgdowych ds. karnych. Chetnie dzieli sie
zdobytg wiedzg. Jako trener stale wspotpracuje zaréwno z organizacjami pozarzgdowymi,
administracjg publiczng, jak i firmami szkoleniowymi z terenu catej Polski.

Absolwent filozofii i socjologii na Wydziale Filozofii i Socjologii UMCS w Lublinie, studiow
podyplomowych ZZL, BHP, Doradztwo Zawodowe na WSEI w Lublinie oraz Rachunkowosci na
Akademii Langego we Wroctawiu

Spedzit ponad 5000 godzin (z czego ponad 2600 w ciggu ostatnich 3 lat) na sali szkoleniowej gdzie
prowadzit zajecia z tematyki szkolef migkkich.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Materiaty dydaktyczne: materiaty wykorzystywane podczas warsztatdw praktycznych, éwiczen. Materiaty piSmiennicze: notatnik,
dtugopis.

Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukoriczoniu szkolenia

Informacje dodatkowe

Szkolenie ktadzie nacisk na praktyczne zastosowanie narzedzi poznawanych przez uczestnikéw w toku ustugi.

Adres

ul. Ciepta 7
19-300 Etk

woj. warmifnsko-mazurskie

Sklep z bizuterig wskazany przez podmiot zlecajgcy

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail mariusz@iszb.pl

Telefon (+48) 509 221 321

Mariusz Wisniewski



