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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane do:

 przedstawicieli handlowych (B2B, B2C),
¢ konsultantéw i doradcow,

Grupa docelowa ustugi g .
e specjalistow ds. sprzedazy,

e dyrektoréw handlowych

¢ handlowcéw

e sprzedawcow

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 30-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 8

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

Cel

Cel edukacyjny

,70 PLN brutto

090,00 PLN netto
167,59 PLN brutto/h
136,25 PLN netto/h



Ustuga przygotowuije uczestnikow do samodzielnych rozméw z klientami, do radzenia sobie z obiekcjami, do
przedstawiania oferty, budowania relacji z klientem i do skutecznego zamykania sprzedazy. Po zastosowaniu poznanych
technik sprzedaz uczestnika bedzie rosta. Uczestnik zostanie przygotowany do realizacji proceséw sprzedazowych w
relacji z klientami biznesowymi, w tym planowania dziatan sprzedazowych w odniesieniu do wytycznych organizaciji oraz
statego monitorowania swoich wynikéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Przeprowadza analize rynku i
identyfikuje grupy docelowe klientéw.
Opisuje r6zne metody dotarcia do
klientéw, takie jak marketing
internetowy, telemarketing, spotkania
osobiste.

Wybiera odpowiednie metody kontaktu
w zaleznosci od specyfiki klienta i
sytuacji rynkowe;j.

Analizuje i dobiera metody dotarcia do Obserwacja w warunkach

klientow symulowanych

Stosuje techniki budowania zaufania i

nawigzywania relacji z klientem.

Buduije relacje z klientem i zadaje Za’daje pytanlz.l otwarte’: ! zamknle.te,
ktére pomagaja odkryé potrzeby i

pytania, dzieki ktérym wzbudza ) Wywiad swobodny
potrzeby klienta problemy klienta.

Analizuje odpowiedzi klientéw i
dostosowuje strategie sprzedazy do ich
potrzeb.

Tworzy prezentacje ofert, ktére
podkreslaja korzysci dla klienta.
Uzywa jezyka perswazji i argumentow
Prezentuje oferte jezykiem korzysci zwigzanych z korzy$ciami, jakie klient Wywiad swobodny
uzyska z produktu/ustugi.
Ocenia skuteczno$¢ prezentaciji oferty i
wprowadza niezbedne modyfikacje.

Analizuje potrzeby klienta i dostosowuje
sktadniki oferty do tych potrzeb.

Tworzy oferty zawierajace odpowiednie
Dobiera sktadniki oferty w sposob Y y 12 P Obserwacja w warunkach

efektywny prodfjkty/ ustugi oraz warunki symulowanych
wspotpracy.
Monitoruje i ocenia efektywno$¢ ofert,
dokonujac niezbednych korekt.

Stosuje techniki zamykania sprzedazy,

takie jak finalizacja transakcji i

podpisanie umowy.
Zamyka sprzedaz i utrzymuje kontakt z Utrzymuje kontakt z klientem po Obserwacja w warunkach
klientem po sprzedazy sprzedazy, zapewniajac wsparcie i symulowanych

obstuge posprzedazowa.

Ocenia satysfakcje klienta i identyfikuje

mozliwosci dalszej wspétpracy.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

Identyfikuje inicjatywy budujace
dtugoterminowe relacje z klientami.

usprawniajace relacje

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Stosuje techniki usprawniania
komunikac;ji i wspotpracy z klientem.
Analizuje efektywnos¢ podjetych
dziatan i wprowadza usprawnienia w
relacjach z klientami.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Tak, informacja o tym, ze uczestnik ukonczyt szkolenie Efektywne techniki sprzedazy

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, potwierdzenie i rekomendacja trenera VIDI

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od

walidaciji.

Program

PRZYGOTOWANIE DO WIZYTY/ROZMOWY.
Informacja najcenniejszym towarem.

W czym jestem lepszy od konkurenciji?

Analiza PCK (Potrzeby/Cechy/Korzysci).
Analiza APK (Analiza Przewagi Konkurencyjnej.)
ETAPY | PRZEBIEG ROZMOWY HANDLOWEJ.
Pierwszy kontakt / telefon od klienta

Jak sie wyrdzni¢ na tle konkurencji?

Przebieg rozmowy z klientem, techniki angazowania rozmoéwcy.

TECHNIKI RADZENIA SOBIE Z ODPOWIEDZIAMI:

- nie jestem zainteresowany,



- prosze wystacé oferte,

- mam swojego dostawce.

TECHNIKI SPRZEDAZY | FINALIZOWANIA TRANSAKCJI.
Sprzedaz poprzez korzysci.

Manipulowanie ceng — cena to nie najwazniejszy element.
Sprzedaz poprzez jakosc¢ i marke.

Argumentacja na podstawie Analizy Przewagi Konkurencyjnej.
TECHNIKI ZAMYKANIA.

Kiedy najlepiej finalizowaé¢ rozmowe handlowa.

Jak to robi¢ - techniki.

Uzyskiwanie zobowigzan ze strony klienta.

Narzedzia komunikacyjne pozwalajgce na pozostawienie po sobie dobrego wrazenia, pozyskanie rekomendacji i utatwienie kolejnych
spotkan handlowych.

BONUSY

Jako bonus do szkolenia uczestnicy otrzymajg wartosciowe materiaty, ktére pozwolg skutecznie i systematycznie zwieksza¢ baze
wartosciowych i ptacgcych klientow:

E-book " ZA DROGO - jak radzi¢ sobie z obiekcja klienta”, pokazemy praktyczne przyktady i wskazéwki dziatania (wartos$é 97 zt)
Szablon: Etapy skutecznej rozmowy handlowej (wartos$¢ 97 zt)

Szablon, ktéry pozwoli ci okresli¢ twojego idealnego klienta (warto$¢ 97 zt)

KursoBOOK "Jak radzi¢ sobie ze stresem?" (wartos$¢ 197 zt)

WARUNKI NIEZBEDNE DO SPELNIENIA PRZEZ UCZESTNIKOW, ABY REALIZACJA USLUGI POZWOLILA NA OSIAGNIECIE REZULTATOW:

e zapoznanie sie z materiatami szkoleniowymi i poszkoleniowymi,

¢ w tygodniu po szkoleniu éwiczy¢ i sprawdza¢ wypracowane w czasie szkolenia techniki, a nastepnie wdrozy¢ je na state do swojego
dziatania. - do ramowego programu ustugi

Szkolenie zdalne w czasie rzeczywistym. Uczestnik potrzebuje samodzielnego stanowiska komputerowego z dostepem do internetu,
wiecej informacji przy warunkach technicznych.

Aspekty organizacyjne:
¢ 1. Szkolenie obejmuje 6 godzin zegarowych szkolenia tj. 8 godziny dydaktycznych, gdzie jedna godzina dydaktyczna to 45 minut.

1 godzina= 45 minut (godzina szkoleniowa)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8



Przedmiot / temat
zajec

PRZYGOTOWANI
EDO
WIZYTY/ROZMO
WY.

przerwa

ETAPY |

PRZEBIEG
ROZMOWY
HANDLOWEJ.

przerwa

@) TECHNIKI
RADZENIA SOBIE
z
ODPOWIEDZIAMI

przerwa

TECHNIKI
SPRZEDAZY |
FINALIZOWANIA
TRANSAKCJI.
TECHNIKI
ZAMYKANIA

EED) walidacja

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

Rodzaj ceny

Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

Koszt godziny brutto

Koszt godziny netto

02-12-2024 09:00
02-12-2024 10:30
02-12-2024 10:45
02-12-2024 13:00
02-12-2024 13:30
02-12-2024 14:30
02-12-2024 14:45
02-12-2024 15:30
Cena
1340,70 PLN
1090,00 PLN
167,59 PLN
136,25 PLN

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

13:00

13:30

14:30

14:45

15:30

16:00

Liczba godzin

01:30

00:15

02:15

00:30

01:00

00:15

00:45

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Piotr Jankowski

‘ ' Trener z 25-letnim doswiadczeniem biznesowym zebranym w obszarze sprzedazy, obstugi klienta,
technik sprzedazy, budowania efektywnej sciezki wspotpracy z klientem. Piotr, jako praktyk,
przekazuje sprawdzong wiedze z charakterystycznym sobie poczuciem humoru i lekkos$cig w
opowiadaniu historii. Na praktycznych przyktadach i realnych sytuacjach pokazuje, jak stosowac
poznane techniki, jak prezentowac¢ produkt méwigc jezykiem korzysci, jak radzi¢ sobie z obiekcjami
czy finalizowa¢ transakcje. Pokazuje, ze jak nie konkurowa¢ ceng i pokaza¢ warto$é produktu.

Najlepsze praktyki i doswiadczenia stanowig kluczowe elementy szkolen dedykowanych dla ludzi
zajmujacych sie sprzedazg na co dzien.

Absolwent zarzadzania i finanséw na dwéch uczelniach. Szkolit sie m.in. u T.Harva Ekera, Roberta
Cialdiniego, Blaira Singera. Certyfikowany trener biznesu. Licencjonowany trener STRUCTOGRAM®
Training System - metodologii bazujgcej na analizie biostrukturalnej. Konsultant modelu
psychometrycznego MTQ48, badajgcego odpornos¢ psychiczng, wykorzystywanego w pracy z
wydajnoscig i efektywnoscia. Autor ksigzek:

»,Rados¢ sprzedazy. Gotowa strategia skutecznego handlowca”,

JAlfabet zmian. Jak skutecznie osigga¢ swoje cele na drodze zycia i biznesu”.

Wspotautor poradnika:

»~Jak w 30 dni zwiekszy¢ swojg efektywnosé.”

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe

e Karty pracy

e skrypty w postaci e-book

o certyfikaty

Po ukoficzonym szkoleniu uczestnicy otrzymajg zaswiadczenia i certyfikaty ukoriczenia szkolenia.
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 podtagczony 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 $ledza tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego.

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

Dodatkowo wszyscy moga zadawac pytania za posrednictwem chatu online.



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

Dotgczenie 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:
e sprawdz tgcza internetowego, zadbaj o jego dobrg jako$é
e przygotuj
e miejsca na czas szkolenia, gdzie mozesz sig skupi¢
¢ 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.

Informacje dodatkowe

e Szkolenie bedzie rejestrowane/ nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje nadzorujaca realizacje ustug z
dofinansowaniem. Wykorzystanie nagrania w innym celu niz kontrola/audyt wymaga zgody Trenera i Uczestnikow

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych celach.

Warunki techniczne

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 dysponowacé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace 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

W trakcie szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:

Praca w grupach (breakout rooms)
e trener moze podzieli¢ uczestnikow automatycznie lub manualnie
e trener ustala czas trwania pracy w grupach
¢ pojawia sie krétki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, ze gospodarz zaprasza do podpokoju

e prowadzacy moze wysta¢ wiadomos¢ do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.



Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms

e tablica, mozliwo$¢é pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim
uczestnikom szkolenia

¢ pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swéj ekran

e czat

e uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosi¢ prowadzacego do pokoju grupowego

Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

Beata Kubicius



