Mozliwo$¢ dofinansowania

SKUTECZNA ROZMOWA HANDLOWA. 3 000,00 PLN brutto
Szkolenie. 3000,00 PLN netto
Architekci 150,00 PLN brutto/h

Przedsiebiorczodci  Numer ustugi 2024/10/04/45536/2345004
150,00 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
Ewelina tuczynska

& Ustuga szkoleniowa
FLOW

® 20h
Kok Kk Kk 59 11.12.2024 do 12.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Ustuga dedykowana dla:

- pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, handlowcéw,
sprzedawcow,

Grupa docelowa ustugi - menageréw zespotéw sprzedazowych,
- wtascicieli firm, ktérzy prowadzg sprzedaz swoich produktéw i ustug,

- wszystkich, ktérzy chcag zwiekszyé swojg wiedze i umiejetnosci z
zakresu prowadzenia rozmowy handlowej.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 8

Data zakornczenia rekrutacji 10-12-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 20

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego prowadzenia rozméw handlowych z wykorzystaniem wiedzy i umiejetnosci
dotyczacych poszczegdlnych etapéw rozmowy handlowej oraz zwigzanych z nimi technik sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

wskazuje poszczegodlne etapy rozmowy

Test teoretyczn
handlowej yezny

postuguje sie wiedza dotyczaca
struktury rozmowy handlowej

okresla czym sg haki na uwage Test teoretyczny

definiuje rodzaje pytan zadawanych na

. . Test teoretyczny
etapie analizy potrzeb
przeprowadza analize potrzeb

okresla funkcje poszczegoélnych

Test teoretyczn
rodzajéw pytan yezny

okresla czym jest finalizacja Test teoretyczny

ma $swiadomos¢ roli finalizacji w

procesie sprzedazy wymienia najbardziej znane techniki
. Test teoretyczny
finalizacji
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Zaswiadczenie 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?

Zaswiadczenie potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.



Program

1. Ustuga dedykowana dla:

- pracownikow dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, handlowcéw, sprzedawcoéw,
- menageréw zespotdw sprzedazowych,

- wtascicieli firm, ktérzy prowadza sprzedaz swoich produktéw i ustug,

- wszystkich, ktérzy chca zwigkszy¢ swojg wiedze i umiejetnosci z zakresu prowadzenia rozmowy handlowe;j.

2. Warunki realizacji szkolenia: szkolenie realizowane zdalnie w czasie rzecziwistym na platformie zoom, samodzielne stanowiska
komputerowe.

3. Szkolenie nie wymaga wstepnego przygotowania.

4. Godzina zaje¢ jest rownoznaczna z godzing dydaktycznag tj. 45 min., na 8 godzin zegarowych zaje¢ przewidziano 30 minut przerwy.
Przerwa nie jest wliczona w czas trwania zaje¢. W przypadku wystgpienia dodatkowych przerw czas trwania szkolenia zostanie
wydtuzony o czas dodatkowych przerw. W przypadku koniecznosci zrobienia wczesniejszej przerwy czas przerwy gtéwnej zostanie
skrécony o czas trwania wczesniejszej przerwy.

5. Test walidujacy jest opracowywany i sprawdzany przez trenera walidujgcego. Zachowana jest rozdzielno$¢ funkcji pomiedzy trenerem
prowadzacym, a trenerem walidujgcym.

Ramowy program ustugi:

Dzien 1:

1. OMOWIENIE SCHEMATU ROZMOWY HANDLOWEJ.

2. HAKI NA UWAGE.

- Jak rozpoczyna¢ rozmowe?

- Opracowanie pomystéw na rozpoczynanie rozmowy handlowej z klientami.

3 ANALIZA POTRZEB KLIENTA.

- Co to jest potrzeba?

- Rodzaje pytan oraz jakie efekty osiggamy zadajagc w rozmowach poszczegdlne rodzaje pytan.
- Lejek boly, lejek truizmow.

- Opracowanie banku pytan do wykorzystania w rozmowach z klientami.

4. JEZYK KORZYSCI | JAKA JEST JEGO ROLA W ROZMOWACH.

- Co to jest jezyk korzysci.

- Opracowanie zbioru korzysci odnos$nie sprzedawanych produktéw do stosowania w rozmowach z klientami.
Dzien 2:

5. PRACA Z OBIEKCJAMI.

- Co to jest obiekcja?

- Najczestsze obiekcje i techniki ich pokonywania.

- Opracowanie zbioru argumentéw do wykorzystania w rozmowach z klientami.

6. TECHNIKI FINALIZACJI.



- Najczestsze techniki finalizacji.

- Wypracowanie zwrotéw finalizujgcych do rozméw z klientami.

7. PRZYGOTOWANIE SCENARIUSZA ROZMOWY HANDLOWEJ.

- Opracowanie mozliwych szkieletéw rozmowy do stosowania w codziennej pracy z klientami.

8. TRENING PRAKTYCZNY - rozmowy symulowane potgczone z przekazywaniem informacji zwrotnej od trenera.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 150,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

Ewelina tuczynska

Trener biznesu i sprzedazy, coach, socjolog, wtascicielka firmy szkoleniowej FLOW. Prowadzeniem
szkolen zajmuje sie od 2010 roku, swojg kariere rozpoczynata jako sprzedawca, a nastepnie po
awansie na stanowisko lidera zespotu sprzedazowego rozpoczeta poszerzanie swojej wiedzy i
umiejetnosci z zakresu zarzgdzania, coachingu oraz prowadzenia szkolen. Jako projekt owner
odpowiedzialna za wdrazanie nowych projektéw biznesowych, zarzadzata rowniez dziatem szkolen,
realizowata szkolenia sprzedazowe i managerskie jako trener wewnetrzny i zewnetrzny. Do tej pory
przeprowadzita ponad 5 000 godzin szkolen z grupami, ponad 800 coachingéw sprzedazowych oraz




przeszkolita ponad 600 sprzedawcéw, handlowcéw i manageréw zespotéw. Lata doswiadczenia,
zdobyte kompetencje i wreszcie ogromna pasja doprowadzity do stworzenia wtasnej firmy
szkoleniowej - FLOW. Jest przekonana, ze prawdziwy sukces firma moze osiggngé wtedy, kiedy
istnieje spdjnosc¢ co do wartosci i celéw wyznawanych przez pracownikéw na wszystkich
szczeblach organizaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacje multimedialne, skrypty szkoleniowe.

Warunki uczestnictwa

Udziat w ustudze nie wymaga spetnienia zadnych dodatkowych warunkdw.

Informacje dodatkowe

1. Firma szkoleniowa posiada podpisang umowe z WUP Krakéw na realizacje projektéw: ,Matopolski pociag do kariery — sezon 1" i ,Nowy
start w Matopolsce z EURESem”, a takze z WUP Torun na realizacje projektu: ,Kierunek-Rozwdj".

2. Po zakoniczonym szkoleniu uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o zakofczeniu szkolenia.

3. Ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z
podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Warunki techniczne

Szkolenie realizowane za pomocg platformy zoom. Wymagania techniczne sprzetu: procesor 2-rdzeniowy 2 GHz; 2 GB pamieci RAM,;
system operacyjny Windows 8 lub nowszy, MAC OS wersja 10.13; przegladarka internetowa Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari;
state tagcze internetowe o predkosci 1,5 Mbps. Link dostepowy przesytany uczestnikom na minimum dwa dni przed rozpoczeciem
szkolenia. Wazno$¢ linku obejmuje czas ustugi.

Kontakt

m E-mail kontakt@flow-szkolenia24.pl

Telefon (+48) 693 875 253

Ewelina tuczynska



