Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz online w przedsigbiorstwie - 2 790,00 PLN brutto
szkolenie 2790,00 PLN netto
J\, Smartidea 186,00 PLN brutto/h

st Numer ustugi 2024/11/19/51136/2420516
186,00 PLN netto/h

Smart Idea Spotka z © Olsztyn / stacjonarna

ograniczong & Ustuga szkoleniowa
odpowiedzialnosciag (© 15h

Y % % Y K 5 16.01.2025 do 17.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga skierowana do:

¢ witascicieli mikro, matych i srednich przedsiebiorstw,

¢ kierownikéw dziatéw handlowych, lideréw, handlowcéw,
przedstawicieli handlowych, sprzedawcéw, kadry zarzadzajacej
handlem, pracownikéw dziatu obstugi klienta, technikéw, doradcoéw,
specjalistéw ds. logistyki, handlu, obstugi klienta, produkcji, zakupéw,
rozwoju, obstugi biura, menadzerowie produktéw i projektéw oraz
osoby zainteresowane zdobyciem nowych kompetencji w zakresie

Grupa docelowa ustugi

sprzedazy.
Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 15
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego projektowania produktéw online, tworzenia strategii cenowych oraz
opracowywania ofert sprzedazowych, uwzgledniajgc analize potrzeb klientéw, optymalne ustalanie cen oraz skuteczne



prezentowanie oferty jezykiem korzysci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Analiza dowodoéw i deklaraciji
analizuje potrzeby klientéw na

podstawie danych rynkowych
Wywiad swobodny

planuje proces zbierania informacji z Analiza dowod6w i deklaracji

L wykorzystaniem ankiet, opinii klientéw
Postuguje sie wiedzg z zakresu .
oraz danych sprzedazowych

projektowania produktéw online Wywiad swobodny
dopasowanych do potrzeb klientéw

dopasowuje produkty do preferenciji
klientéw, uwzgledniajac aspekty Test teoretyczny
funkcjonalnosci i ekologii

definiuje i identyfikuje unikalne cechy

Test teoretyczn
produktéw firmy w tworzeniu oferty yezny

Wskazuje sktadowe cen produktéw Test teoretyczny
Charakteryzuje dynamic pricing Test teoretyczny
Postuguje sie wiedzg i praktyka z Planuje strategie promocyjne i Analiza dowodéw i deklaracji
zakresu strategii cenowej dla rabatowe, dopasowane do profilu
produktéw online klientéw i sezonowosci Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji
Monitoruje ceny konkurenciji

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Identyfikuje kluczowe elementy oferty
sprzedazowej, w tym tytut, opis Test teoretyczny
produktu

Planuje oferte z warto$cia dodang, Analiza dowodéw i deklaracji

wyrdzniajaca sie na tle konkurencji (np.
szybki serwis)

Wywiad swobodny
Postuguje sie wiedzg i praktyk
vguje sie W Zq.l praxtykq 2 Tworzy oferty sprzedazowe jezykiem Obserwacja w warunkach
zakresu przygotowania oferty .
korzysci symulowanych

sprzedazowej

Wskazuje elementy, ktére moga
) . Test teoretyczny
wptyna¢ na personalizacje oferty

Obserwacja w warunkach
Analizuje przyktady skutecznych ofert symulowanych

sprzedazowych, aby wdrozy¢ najlepsze

praktyki w swojej firmie
Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji - zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia - 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?

Zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w
efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Kryteria weryfikacji zostaty wskazane do kazdego efektu uczenia sie.

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

Zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw
poprzez wskazanie os6b prowadzgcych ksztatcenie i walidacje.

Program

Szkolenie realizowane zgodnie z nastepujgcym programem merytorycznym:



1. Wprowadzenie do szkolenia
2. Tworzenie produktu online

e Badanie rynku i analiza potrzeb lokalnych klientow.

¢ Narzedzia do zbierania informaciji (ankiety, opinie, dane sprzedazowe).

e Dopasowanie produktéw do preferencji klientéw (np. funkcjonalnosé, ekologia).
¢ Wykorzystanie unikalnych cech produktéw firmy w kreacji oferty.

e Wykorzystanie konfiguratoréw produktéw na stronie.

3. Strategia cenowa w sprzedazy online

¢ Ustalanie cen produktéw - rachunek kosztéw a cena koricowa.

¢ Uwzglednienie wartosci dodanej w cenie (np. gwarancja, serwis).
e Dynamic pricing — dostosowanie cen do popytu.

e Strategie promocyjne i rabatowe — jak i kiedy stosowaé.

¢ Narzedzia do monitorowania cen konkurencji.

e Benchmarking i wycigganie wnioskéw z dziatan lideréw branzy.

4. Przygotowanie oferty sprzedazowej

e Kluczowe elementy oferty sprzedazowej

» Warto$¢ dodana - co wyrdznia oferte (np. szybki serwis, darmowe testy).
e Tworzenie przekonujgcej oferty jezykiem korzysci.

¢ Personalizacja oferty dla segmentéw klientéw.

Podsumowanie
Walidacja

Walidacja polega na udzieleniu odpowiedzi podczas procesu sktadajacego sie z testu wiedzy, analizy dowodéw i deklaracji oraz obserwacji w
warunkach symulowanych i wywiadu swobodnego.

Szkolenie realizowane jest w godzinach szkoleniowych (1 godz. dydaktyczna =45 min zegarowych). Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania
szkolenia.

Wymagania wstepne: brak
Metody dydaktyczne:

e Wyktady

¢ Studia przypadkéw
* Warsztaty praktyczne
¢ Symulacje

¢ Dyskusje grupowe

Liczba godzin zaje¢ teoretycznych: 6
Liczba godzin zaje¢ praktycznych: 8

Walidacja: 1

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ) . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 790,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 790,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 186,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 186,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Arkadiusz Friedrich

Doswiadczony sprzedawca i manager z wieloletnig praktyka w miedzynarodowych korporacjach.
Kluczowe osiggniecia i kompetencje:

+ Realizacja celéw biznesowych zwigzanych z rozwojem rynku i sprzedaza.

+ Negocjowanie umoéw, warunkéw oraz rozwéj wspétpracy z kluczowymi klientami.

« Zarzadzanie podlegtym zespotem sprzedazy (motywacja, stawianie celéw i ich weryfikacja).

« Zarzadzanie budzetami (sprzedaz, dystrybucja) oraz kontrola kosztéw.

« Praca w projektach marketingowych, promocyjnych i wdrozeniowych (rozwoj wtasnych koncepcji,
analizy i udziat w projektach).

+ Doswiadczenie w sprzedazy we wszystkich kanatach dystrybucji (detaliczny, hurtowy, B2B).
Prowadzi szkolenia i egzaminuje z zakresu: komunikaciji, umiejetnosci menadzerskich, negocjaciji,
marketingu, optymalizacji w przedsiebiorstwach. W ostatnich dwdch latach przeprowadzit ok. 700
godzin szkolen z ww. zakresu i przeprowadzit egzaminy dla ok. 150 oséb w tym okresie.
Wyksztatcenie:

2018 — 2020 — Uniwersytet Gdanski, Psychologia sportu — studia podyplomowe

2006 - 2009 - UWM w Olsztynie, Dziennikarstwo i komunikacja spoteczna - licencjat

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe obejmujace konspekt szkolenia wraz z miejscem do notowania oraz dtugopis.

Warunki uczestnictwa



W przypadku szkolen dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w szkoleniach jest zatozenie przez Uczestnika konta w Bazie Ustug
Rozwojowych oraz spetnienie warunkéw, ktére sg przedstawione przez danego Operatora, do ktérego sktadane sg dokumenty o dofinansowanie
do ustugi rozwojowej.

Informacje dodatkowe

Uczestnik otrzyma Zaswiadczenie ukoriczenia szkolenia z opisem efektéw uczenia sie wytgcznie w przypadku obecnosci na zajeciach w
minimalnym wymiarze czasowym wynoszacym co najmniej 80% wszystkich zaje¢, ukonczenia walidacji ustugi (min. 50% prawidtowych
odpowiedzi liczonych tacznie na podstawie testu wiedzy i wywiadu) oraz wypetnienie ankiety ewaluacyjnej.

W kazdym dniu szkolenia bedzie prowadzona lista obecnosci. Po zakonczeniu szkolenia Przedsigbiorcy zostanie przekazana lista obecnosci
celem przekazania Operatorowi wraz z dokumentami do rozliczenia ustugi.

Jezeli w ustudze bedzie brata udziat osoba z niepetnosprawnosciami ustuga zostanie dostosowana do jej potrzeb.

Adres

ul. Marii Curie-Sktodowskiej 18/20/1
10-110 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Sala konferencyjna

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

o Magdalena Makarewicz

ﬁ E-mail magdalena.makarewicz@smartszkolenia.pl
Telefon (+48) 785 040 500



