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Szkolimy zawodowo w Powiecie oleskim
Umowa nr RPOP.09.02.01-16-0004/17-00 z dnia 13 wrze$nia 2018 r.

KURS PROFESJONALNE TECHNIKI PROCESU SPRZEDAZY

1. Opis przedmiotu zamdéwienia:

1)
2)
3)
4)
5)

6)

Przeprowadzenie kursu dla uczniéw zgodnie z programem opisanym w ust. 4. Szczegdtowy
program z podziatem na jednostki lekcyjne opracuje Wykonawca przed rozpoczeciem szkolenia;

llo$¢ ucznidw: 20 oséb (2 grupy po 10 osob);
Liczba godzin: 16 godzin na grupe (1 godzina = 45 minut zaje¢ oraz 15 minut przerwy);

Miejsce prowadzenia kursow: Zespoét Szkét Zawodowych w Olesnie, ul. Wielkie Przedmiescie 41,
46-300 Olesno. Zamawiajgcy nieodptatnie uzycza sale lekcyjne wraz z dostepem do zasobdéw
sprzetowych.

Zajecia odbywajg sie od poniedziatku do soboty, réwniez popotudniami, w jednym dniu
szkoleniowym maksymalnie 8 godzin zajec¢;

Szczegotowy harmonogram kursu opracuje Wykonawca w porozumieniu z Zamawiajgcym przed
rozpoczeciem kursu, wg wzoru stanowigcego zatgcznik do umowy.

2. Termin realizacji zamoéwienia:
do 13 grudnia 2019 roku
3. Wymagania odnosnie Wykonawcy:

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7
8)

9)

Wykonawca ma obowigzek zapewnic:

wykwalifikowanego szkoleniowca,

prowadzenie dziennika zaje¢ wg wzoru stanowigcego zatgcznik do umowy

kurs konczy sie egzaminem, oraz sporzgdzeniem protokotu wg zatgczonego wzoru.
materiaty merytoryczne w postaci skryptéw — do zaje¢ teoretycznych,

materiaty zuzywalne, niezbedne do przeprowadzania ¢wiczen,

Zaswiadczenie dla uczestnikow na podstawie § 18 ust. 2 rozporzadzenia Ministra Edukacji z dnia
18 sierpnia 2017 roku w sprawie ksztatcenia ustawicznego w formach pozaszkolnych (Dz. U. poz.
1632). (wzor w zatgczniku do umowy),

inne zadwiadczenie/certyfikat wystawiane w instytucji szkoleniowej Wykonawcy lub wymagane
przepisami prawa (jesli dotyczy),

Wykonawca przekaze oryginaty i kserokopie ww. zaswiadczen/certyfikatbw Zamawiajgcemu po
zakonczeniu kursu,

koordynatora szkoleh — tj. osobe odpowiedzialng za sprawy organizacyjne i za kontakty biezgce
z Zamawiajgcym

4. Program szkolen

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7
8)
9)

jakie sg pozagdane indywidualne cechy handlowca w zawodzie;
jak stuchag, aby stysze¢;

jak moéwic¢, by by¢ stuchanym;

jak zadawac wiasciwe pytania poprzez parafraze;

jakie sg typy klientéw i psychologiczne aspekty determinujace je;
jak prezentowaé produkt;

jak badac¢ i kreowac potrzeby klienta;

indywidualne podejscie do kupujacego;

jak sprzedaé, nie sprzedajgc;

10) autoprezentacja- ,jak cie widzg tak cie piszg”;

11) metody radzenia sobie z obiekcjami klientow;

12) jak budowa¢ dtugotrwate relacje z klientami;



