Mozliwo$¢ dofinansowania

Efektywnos¢ dziatu handlowego - 2 200,00 PLN brutto
praktyczny program rozwoju modut 2200,00 PLN netto
AKAT 'Budowanie Sprzedazy" 137,50 PLN brutto/h

Numer ustugi 2020/04/07/12327/552784 137,50 PLN netto/h

AKAT Ustugi © Olsztyn / stacjonarna
Doradcze Tomasz ® Ustuga szkoleniowa
Kurek ® 16h

% % % Y K 5 15.01.2025 do 16.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupe docelowg stanowig osoby zatrudnione w branzy handlowe;j.

Grupa docelowa ustugi . . o - L o
Uczestnicy nie musza wykazywac sie doswiadczeniem i umiejetno$ciami,

aby uczestniczy¢ w ustudze.

Minimalna liczba uczestnikéw 6

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 14-01-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do skutecznego stosowania negocjacji handlowych oraz technik sprzedazy stuzacych
poprawie efektywnosci dziatu handlowego.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje podstawowe style

Definiuje techniki negocjacyjne. . .
negocjowania

Test teoretyczny

Okresla zasady i opisuje przyktad
Charakteryzuje przyktady narzedzi z y topisuje przy y

tasci ki i i T
budowania sprzedazy w asmwc.ego wykorzystania narzedzi est teoretyczny
sprzedazy
Charakteryzuje pojecia zwigzane z Identyfikuje wlasciwe narzedzia stuzace
budowaniem efektywnosci dziatu podnoszeniu efektywnosci dziatu Test teoretyczny
handlowego handlowego

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Wydawane 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 weryfikacji?

Wydane zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o
zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

W wydawanym zaswiadczeniu znajduje sie informacja o osobie prowadzacej i walidujgcej

Program

Dzien 1
Analiza Twojej sprzedazy

¢ przeanalizujemy Twdj harmonogram dnia, Twoje dziatania i ich efektywnos¢
Narzedzia i techniki sprzedazowe

e w réznorodnych formach pokazemy Ci najlepsze ze swojego doswiadczenia narzedzia sprzedazowe
e wypracujemy w najlepszym stopniu te, ktére uznasz za najciekawsze,

e zaproponujemy Ci testy kompetencyjne,

e pokazemy materiaty flmowe,

e wypracujemy rozwigzania, ktére realnie pomoga Ci sprzedawac

Trening rozmoéw sprzedazowych



¢ bedziemy Twoim Klientem, potrenujesz w ten sposob sprzedaz
e czasami nie bedzie tatwo, ale zawsze bedzie efektywnie i z jasnymi wnioskami do wprowadzenia do sprzedazy

Dzien 2
Analiza wysytanych ofert e-mailowych, prezentacji sprzedazowych

e mozesz przesta¢ do nas lub zaprezentowac poprzez np. aplikacje Zoom, swojg oferte i maile
e porozmawiamy na co zwréci¢ uwage, co mozna dodaé, zmodyfikowac lub po prostu usunaé, by przekaz byt czytelniejszy

Analiza rozméw sprzedazowych

¢ na zywo podczas rozmowy z Klientem, badz z nagranych rozméw / zaraz po spotkaniu dowiesz sig, co mogtes$ zrobié lepiej, nad czym
powiniene$ pracowad, a co juz jest na odpowiednim poziomie
e podsumujemy wnioski dla Ciebie, abys moégt sprzedawac lepiej i wiecej.

Uczestnicy nie muszg wykazywac¢ sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;j.
Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych: 1h - 60 min.
Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi.

Ustuga jest realizowana metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci.

Podczas ustugi zostang przeprowadzone ¢wiczenia z podziatem na 2 grupy.

Na zakonczenie ustugi zostanie przeprowadzony test teoretyczny jednokrotnego wyboru, ktéry podlega ocenie przez Walidatora.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 7

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy L, . , . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Analiza
Twojej sprzedazy
. Narzedzia i
techniki
sprzedazowe -
warsztaty

Angelika Kajrys 15-01-2025 08:00 12:00 04:00

Przerwa(wliczon . .
. Angelika Kajrys 15-01-2025 12:00 12:15 00:15
a w czas trwania

ustugi)

Trening

rozmoéw
sprzedazowych -
warsztaty

Angelika Kajrys 15-01-2025 12:15 16:00 03:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Analiza

wysytanych ofert

e-
. Angelika Kajrys 16-01-2025 08:00 12:00 04:00
mailowych,preze

ntacji
sprzedazowych.

Przerwa(wliczon

. Angelika Kajrys 16-01-2025 12:00 12:15 00:15
a w czas trwania

ustugi)

Analiza

rozmow

. Angelika Kajrys 16-01-2025 12:15 15:45 03:30
sprzedazowych,p

odsumowanie

EE5) Walidacja -

- 16-01-2025 15:45 16:00 00:15
test

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 137,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 137,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Angelika Kajrys

‘ ' Trener, coach ICF - certyfikowany praktyk metody NLP, NVC, Transforming Communication.
Specjalizacje: Life coaching, Biznes coaching, Coaching grupowy, Corporate coaching, Coaching
kariery, Coaching online.

Wspottworzy Warsztat Dobrych Mysli wspierajgc kobiety w poszukiwaniu wiasnej drogi zawodowej



oraz Strefe handlowca, miejsce do wymiany doswiadczen z zakresu sprzedazy, komunikaciji,
ksztattowania postaw i rozumienia emocji.

Posiada doswiadczenie wspotpracyz takimi obszarami jak: Ustugi windykacyjne i BIG,
Outsourcingowe Contact Center, Sprzedaz drobnych AGD, Fotowoltaika, Telekomunikacyjna,
Motoryzacyjna, Obrét stalg, Szkolenia specjalistyczne, Beauty and Wellness, Ubezpieczenia,
Utylizacja materiatéw wybuchowych, Inzynieria produkcyjna, TSL, Handel materiatami budowlanymi,
Sprzedaz produktow premium.

Posiada ponad 120 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen oraz co najmniej 60 godzinne
doswiadczenie w prowadzeniu doradztw z zakresu swoich specjalizacji dla oséb dorostych w
ostatnich dwadch latach (24 miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty w postaci wydrukowanych prezentacji oraz éwiczen.

Informacje dodatkowe

Ustuge mozemy dopasowac do konkretnych potrzeb.

Realizujemy dziatania rozwojowe réwniez w formie zamknietej — dedykowane;j.

Przed zgtoszeniem na ustuge prosimy o kontakt celem potwierdzenia dostepnosci wolnych miejsc/gwarancji terminu.

Oferujemy kompleksowe wsparcie w pozyskaniu DOFINANSOWANIA na te ustuge (i inne z naszej oferty).
Zapraszamy do kontaktu.

www.akatconsulting.pl

0Ogodlne warunki $wiadczenia uslugi
Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogélnych warunkéw $wiadczenia ustugi (OWU), ktére dostepne sg pod
adresem https://akatconsulting.pl/ogolne-warunki-umowy-akat-consulting

Podatek VAT

Ustuga szkoleniowa (nd doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub
dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczane jest 23% VAT

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 roz. Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w spr.zwolnien od podatku od towaréw i ustug (...) (Dz.U. 22018 .,
poz. 701)

Adres

Olsztyn
Olsztyn

woj. warmifnsko-mazurskie



Kontakt

ﬁ E-mail a.janas@akatconsulting.pl

Telefon (+48) 793 489 013

Angela Janas



