Mozliwos$¢ dofinansowania

szkolenie: MISTRZ SPRZEDAZY- 2 816,70 PLN brutto
’_ . zaawansowane techniki sprzedazy i 2290,00 PLN  netto
\ iu [l strategie dziatania. 176,04 PLN brutto/h

Centrum Rozwoju Kadr  Numer ustugi 2024/10/11/144537/2356407 14313 PLN netto/h

VIDI Centrum © zdalna w czasie rzeczywistym
Rozwoju Kadr Beata ~® Ustuga szkoleniowa

Kubicius ® 16h

% ¥k ¥ 5 27.11.2024 do 28.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla os6b indywidualnych

Sposéb dofinansowania . L S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane do: 0séb, ktére sprzedajg produkty i ustugi,

Grupa docelowa ustugi przedstawicieli handlowych (B2B, B2C) i majg juz doswiadczenie w pracy
handlowca.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 26-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Korzysci dla Ciebie i Twojego zespotu:

- Rozréznia zaawansowane techniki sprzedazy i budowania wartosci dla klienta.
- Stosuje techniki obrony ceny i skutecznych negocjacji.

- Buduje trwate relacje z klientem oparte na korzysciach.



- Wdraza techniki zamykania sprzedazy.
- Zwieksza efektywno$¢ i produktywnos¢ osobistg oraz zespotowa dzieki narzedziom planowania i coachingu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozréznia zaawansowane techniki
sprzedazy i budowania wartosci dla
klienta

Kryteria weryfikacji

Opisuje zaawansowane techniki
sprzedazowe.

Stosuje techniki sprzedazy w
kontekscie budowania wartosci dla
klienta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Ocenia efektywnos¢ technik na
podstawie wynikéw sprzedazowych.

Przedstawia skuteczne techniki obrony

ceny.
Stosuje techniki ob i Wyk tuje techniki jacji
je techniki o Ton.)( ceny i ykorzystuje techniki negocjaciji w Test teoretyczny
skutecznych negocjacji praktyce.

Ocenia wyniki negocjacji pod katem
uzyskanej marzy i wartosci transakg;ji.

Stosuje techniki budowania relacji
opartych na korzysciach.
Przeprowadza rozmowy sprzedazowe
skoncentrowane na dtugoterminowych
relacjach.

Ocenia wptyw relacji na dtugofalowa
wspotprace z klientem.

Buduje trwate relacje z klientem oparte

Test teoretyczn
na korzysciach yezny

Opisuje rézne techniki zamykania
sprzedazy.

Wykorzystuje techniki zamykania
sprzedazy w trakcie spotkan z
klientami.

Ocenia skuteczno$¢é zamykania
transakciji na podstawie liczby
finalizowanych umoéw.

Wdraza techniki zamykania sprzedazy Test teoretyczny

Stosuje narzedzia i techniki planowania

pracy.

Zwieksza efektywnos$¢ i produktywnosé Monitoruje swoja produktywnosé oraz

osobistg oraz zespotowa Test teoretyczny

efektywno$¢ zespotu sprzedazowego.
Ocenia wptyw planowania na realizacje
celoéw sprzedazowych.

Cel biznesowy

Szkolenie przygotowuje do skutecznego zarzgdzania procesem sprzedazy, budowania dtugofalowych relacji z klientami
oraz obrony ceny w negocjacjach. Prowadzi do uzyskania umiejetnosci efektywnego planowania dziatan sprzedazowych,
zwiekszania produktywnosci oraz rozwijania technik zamykania sprzedazy i zarzagdzania relacjami z klientem.

Efekt ustugi

Uczestnik:



¢ Wykorzystuje zaawansowane techniki sprzedazy oparte na budowaniu wartosci dla klienta.
¢ Skutecznie broni ceny i negocjuje warunki, ktére przynoszg korzysci dla firmy.

e Buduje trwate, dtugofalowe relacje z klientami, co przektada sie na powtarzalne transakcje.
e Zamyka sprzedaz, stosujac efektywne techniki finalizacji transakcji.

e Zwieksza swojg produktywnosc i efektywnos¢ pracy, wykorzystujgc narzedzia planowania.

Kryteria weryfikacji:

¢ Uczestnik skutecznie stosuje techniki sprzedazy w kontaktach z klientami.

¢ Prowadzi negocjacje, osiggajac zamierzone cele cenowe.

¢ Ocenia jakosc¢ relacji z klientami i dgzy do ich utrzymania na dtuzszg mete.

¢ Finalizuje sprzedaz, regularnie zamykajac transakcje.

¢ Monitoruje swojg efektywno$¢ pracy, planujac dziatania sprzedazowe i realizujgc zatozone cele.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Sposéb weryfikacji efektéw uczenia sie

¢ informacja zwrotna dla uczestnikoéw,

e pomiary postepow uczenia sie o charakterze, ankiet testéw i quizow,
¢ praktyczne zadania

» aktywnosci wymagajgce uzycia efektow uczenia sig,

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Uczestnik ukonczyt szkolenie: MISTRZ SPRZEDAZY- zaawansowane techniki sprzedazy i strategie dziatania

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

Potwierdzenie przez trenera — rekomendacja jakosci

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

Zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia

Program

Program MISTRZ SPRZEDAZY - zaawansowane techniki sprzedazy i strategie dziatania

1. Efektywnos$¢ osobista
1. SWOT - analiza wtasna
. SMART - jak prawidtowo wyznaczaé cele
. Indywidualny plan dziatania
. Zasada Pareto w pracy handlowca
. Pewnos¢ siebie a skuteczna sprzedaz
. ¢w. analiza SWOT
. ¢w. wyznaczanie celéw

N O o WON



8. ¢w. indywidualny plan dziatania
2. Pozyskiwanie nowych klientow
1. Zasada 3/37/60, czyli kiedy klient kupuje
2. Idealny klient
3. Lejek sprzedazowy
4. ¢w. lejek sprzedazowy

3. Budowanie lojalnosci klienta
1. Jak utrzymaé klienta?
2. Techniki budowania lojalnos¢
3. ¢w. idealny klient

4. Analiza sprzedazy
1. Powody wyboru mojej oferty
2. Na co zwracaé uwage?
3. Badanie satysfakcji
4. éw. czynniki budujace lojalnosé

5. Umiejetnosci negocjacyjne handlowca
1. Techniki negocjac;ji
2. Reguty wywierania wptywu
3. Obrona przed manipulacja
4. Taktyki negocjacyjne
5. ¢w. scenariusze negocjacyjne (scenki)

6. Organizacja pracy handlowca
1. Techniki zarzadzania sobg w czasie
2. Ztodzieje czasu
3. Zarzadzanie zadaniami
4. Warsztaty - scenariusze
5. éw. ztodzieje czasu
6. ¢w. zarzadzanie zadaniami

7. Autoprezentacja
1. Indywidualne przygotowanie autoprezentacji
2. Indywidualne przygotowanie prezentaciji firmy/produktu/ustugi
3. ¢éw. warsztat z kamera - nagrywanie prezentacji i analiza wystagpien

8. Scenariusze sprzedazowe
1. Scenki podsumowujgce szkolenie i wykorzystujgce poznang wiedze
2. Analiza i wnioski - co mozna byto zrobic lepiej?
3. Praca w parach/grupach wg scenariuszy sprzedazowych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . 3 . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Efektywnos¢ Anna NIZIOL 27-11-2024 09:00 10:30 01:30
osobista

przerwa Anna NIZIOL 27-11-2024 10:30 10:45 00:15



Przedmiot / temat
zajec

Pozyskiwanie
nowych klientow

przerwa

Budowanie

lojalnosci klienta

3D Analiza

sprzedazy

Konsultacje
indywidualne

Umiejetnosci
negocjacyjne
handlowca

przerwa

Organizacja
pracy handlowca

przerwa

Autoprezentacja

przerwa

Scenariusze
sprzedazowe

Weryfikacja i
konsultacje
indywidualne

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Anna NIZIOL

Data realizacji
zajeé

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

Godzina
rozpoczecia

10:45

13:00

13:30

14:45

15:30

09:00

10:30

10:45

13:00

13:30

14:30

14:45

15:30

Godzina
zakonczenia

13:00

13:30

14:30

15:30

16:00

10:30

10:45

13:00

13:30

14:30

14:45

15:30

16:00

Liczba godzin

02:15

00:30

01:00

00:45

00:30

01:30

00:15

02:15

00:30

01:00

00:15

00:45

00:30



Rodzaj ceny Cena

Koszt ustugi brutto 2 816,70 PLN

Koszt ustugi netto 2 290,00 PLN

Koszt godziny brutto 176,04 PLN

Koszt godziny netto 143,13 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Anna NIZIOL

‘ ' TRENER BIZNESU, COACH, DORADCA PERSONALNY
Jestem trenerem umiejetnosci miekkich dla kadry
kierowniczej i dziatu handlowego, coachem i doradca
personalnym.
Zawodowo pracuje w obszarze psychologii organizacji
i zarzagdzania oraz psychologii biznesu.
Wyksztatcenie:
2009-2014 Psychologia, studia magisterskie jednolite 5-letnie,
Specjalnos$é: Psychologia Organizacji i Zarzadzania
Wyzsza Szkota Ekonomii i Innowacji w Lublinie
2013-2014 Akademia Profesjonalnego Coachingu
Europejski Instytut Psychologii Biznesu w Lublinie
2008-2009 Trener Biznesu studia podyplomowe
Wyzsza Szkota Przedsigebiorczosci i Administracji w Lublinie
2000-2005 Prawo, studia magisterskie jednolite 5-letnie,
mgr prawa; Katolicki Uniwersytet Lubelski
Prowadzi takze rekrutacje i selekcje kandydatéw na stanowiska
menedzerskie, w tym Assessment Centre oraz Development
Centre. Prowadzi Coaching Grupowy z kluczowymi zespotami
zarzadzajacymi, w tym takze z zespotami biznesowymi
znajdujgcymi sie w kluczowym momencie funkcjonowania
organizacji (min. Grupa Curate).
Jest supervisorem na zebraniach zespotu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

* skrypty szkoleniowe (w formie elektronicznej)

e karty pracy do ¢wiczen



Informacje dodatkowe

Szkolenie bedzie rejestrowane/ nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje nadzorujaca realizacjg ustug z
dofinansowaniem.

Uczestnicy otrzymajg dostep do nagrania szkolenia po jego realizacji na okres 6 miesiecy.
Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych celach.

Szkolenie obejmuje 14 godzin zegarowych szkolenia tj. 16 godziny dydaktycznych, gdzie jedna godzina dydaktyczna to 45 minut.

Warunki techniczne

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom.

Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie
transmisja online.

Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych, specjalnych oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtgczony do Internetu
(nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari).

Uczestnicy ogladaja i stuchajg na zywo tego, co dzieje sie w czasie szkolenia oraz $ledzg tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego.

Uczestnicy widza i slyszg siebie wzajemnie. Moga bra¢ aktywny udziat w szkoleniu. Uczestnicy moga przez mikrofon komunikowac¢ sie
z trenerem i innymi uczestnikami kursu.

Uczestnicy rozmawiajg, wymieniaja doswiadczanie maja aktywny kontakt z grupg i trenerem.
Dodatkowo wszyscy moga zadawacé pytania za posrednictwem chatu online.

Link do szkolenia online generowany jest przed szkoleniem i wazny jest przez caly czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w
dowolnym momencie). Waznos¢ linku - do zakoriczenia szkolenia wg harmonogramu szkolenia.

Dotaczenie nastepuje poprzez klikniecie link oraz wpisanie imienia i nazwiska
Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani umiejetnosci informatyczne, aby dotaczyé¢ do szkolenia.
Jak przygotowaé sie do szkolenia:

¢ sprawdz tgcza internetowego, zadbaj o jego dobrg jako$é
* przygotuj

e miejsca na czas szkolenia, gdzie mozesz sie skupié¢

¢ notes, dtugopis

 szklanka wody czy kawa/herbata

e pamietaj, by twdj sprzet byt natadowany.

¢ opcjonalnie wydrukuj éwiczenia, jakie dostaniesz przed szkoleniem, aby na biezgco pracowaé z trenerem i grupa
e kamera i mikrofon utatwiajg prace i integracje, zwykle kazdy uczestnik ma wtgczong kamere i dostep do mikrofonu, dlatego sprawdz,
czy dziataj u Ciebie.

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: Dwurdzeniowy
procesor Intel Core i5 2,5 GHz i wyzszy

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Nie trzeba pobiera¢
oprogramowania. Aby wzigé udziat w szkoleniu online potrzebny jest komputer, laptop, telefon lub tablet ze stabilnym internetem i bez
blokad firmowych



Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

Beata Kubicius



