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Budowanie relacji biznesowych z klientami
w procesie sprzedazowym

Numer ustugi 2024/03/07/145637/2091774

© Narew / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 24h

B 08.07.2024 do 10.07.2024

Informacje podstawowe

1 740,00 PLN brutto
1 740,00 PLN netto
72,50 PLN brutto/h
72,50 PLN netto/h

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupe docelowg ustugi stanowig przedsiebiorcy, pracodawcy oraz
pracownicy (w tym kadra zarzadzajaca) w szczegdlnosci:

e Przedstawiciele dziatu sprzedazy i handlowego;

e Managerowie sprzedazy odpowiedzialni za zarzadzanie zespotem
handlowym;

¢ Osoby zajmujace sie obstuga klienta i relacjami z klientami;

¢ Osoby zajmujace sie sprzedazg i obstuga klienta.

30

07-07-2024

stacjonarna

24

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Szkolenie "Budowanie relacji biznesowych z klientami w procesie sprzedazy" zapewnia uczestnikom wiedze,
umiejetnosci i narzedzia niezbedne do skutecznego budowania trwatych i wartosciowych relacji z klientami w procesie
sprzedazy, co przyczyni sie do zwiekszenia lojalnosci klientéw, poprawy satysfakcji klientéw oraz osiggniecia lepszych
wynikéw sprzedazowych i biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Identyfikuje poszczegdlne typy klientéw

Test teoretyczn
i ich cechy charakterystyczne yezny

Identyfikuje potrzeby i preferencje

Test teoretyczn
réznych typéw klientéw yezny

Definiuje rézne typy klienta i ich
potrzeby

Stosuje rézne techniki komunikacji
sprzedazowej w zaleznosci od typu Test teoretyczny
klienta

Radzi sobie z trudnymi sytuacjami w

S . Test teoretyczny
relacji z klientami

Buduje trwate i wartosciowe relacje

biznesowe
Buduje zaufanie w relacji z klientem Test teoretyczny
Inicjuje kontakt z klientem Test teoretyczny
Uzasadnia znaczenie skutecznej
komunikacji w procesie sprzedazy
Aktywnie stucha potrzeb klienta Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie przez Uczestnika kompetencji, 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?

Tak, dokument 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?

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



Program

Liczba godzin kursu - 24

Godzina szkolenia odpowiada 45 minutowej godzinie lekcyjnej. W trakcie trwania jednego dnia szkoleniowego, uwzglednione zostaty trzy
15-sto minutowe przerwy, kazda po skofczonych dwéch jednostkach lekcyjnych. Czas przerwy nie wlicza sie do realizowanych w danym
dniu godzin dydaktycznych.

Czas przeznaczony na walidacje efektdw uczenia, nie wilcza sie w czas realizacji szkolenia.

Modut | (8 godzin)

¢ Typologia klienta

e Charakterystyka poszczegdlnych typow klientéw
¢ Dostosowanie sie do réznych typow klientow

¢ Techniki komunikacji z réznymi typami klientéw
¢ Personalizacja obstugi klienta

Modut 11 (8 godzin)

e Znaczenie komunikacji w sprzedazy

e Zasady inicjowania kontaktu z klientem

e Zrozumienie potrzeb klienta

e Zasady radzenia sobie z trudnym klientem
¢ Techniki budowania zaufania u klienta

Modut 111 (8 godzin)

Psychologia zadowolenia klienta

e Podstawy psychologii zadowolenia klienta

e Czynniki wptywajgce na zadowolenie klienta

e Zrozumienie potrzeb i oczekiwan klienta

¢ Emocjonalne aspekty obstugi klienta

e Wptyw wizerunku handlowca na budowanie relacji z klientem

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 22

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . X ; X Liczba godzin

zajeé zajeé rozpoczecia zakornczenia

Modut | tukasz Korczak 08-07-2024 08:00 09:30 01:30

Przerwa tukasz Korczak 08-07-2024 09:30 09:45 00:15

Modut | tukasz Korczak 08-07-2024 09:45 11:15 01:30

Przerwa tukasz Korczak 08-07-2024 11:15 11:30 00:15

%7 Modut | tukasz Korczak 08-07-2024 11:30 13:00 01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
zajec Prowadzacy zajeé rozpoczecia zakonczenia Liczba godzin
Przerwa tukasz Korczak 08-07-2024 13:00 13:15 00:15
Modut | tukasz Korczak 08-07-2024 13:15 14:15 01:00
Modut Il tukasz Korczak 09-07-2024 08:00 09:30 01:30
Przerwa tukasz Korczak 09-07-2024 09:30 09:45 00:15
Modut II tukasz Korczak 09-07-2024 09:45 11:15 01:30
Przerwa tukasz Korczak 09-07-2024 11:15 11:30 00:15
Modut Il tukasz Korczak 09-07-2024 11:30 13:00 01:30
EEFF7) Przerwa tukasz Korczak 09-07-2024 13:00 13:15 00:15
Modut II tukasz Korczak 09-07-2024 13:15 14:45 01:30
Modut lll tukasz Korczak 10-07-2024 08:00 09:30 01:30
Przerwa tukasz Korczak 10-07-2024 09:30 09:45 00:15
Modut Il tukasz Korczak 10-07-2024 09:45 11:15 01:30
[EE¥7) Przerwa tukasz Korczak 10-07-2024 11:15 11:30 00:15
[EE¥Z) Modut I11 tukasz Korczak 10-07-2024 11:30 13:00 01:30
POEPYY Przerwa tukasz Korczak 10-07-2024 13:00 13:15 00:15
Modut Il Lukasz Korczak 10-07-2024 13:15 14:45 01:30
Walidacja
efektéw uczenia - 10-07-2024 14:45 15:15 00:30
sie
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1740,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 740,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 72,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 72,50 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O tukasz Korczak

‘ ' tukasz Korczak to doswiadczony trener biznesu, przedsiebiorca i cztonek Polskiego Stowarzyszenia
Trenerow Biznesu. Z branzg sprzedazy zwigzany jest od ponad 15 lat, a juz w wieku 28 lat stat sie
jednym z najmtodszych Treneréw sprzedazy w branzy B2B. Posiada bogate doswiadczenie w
zarzadzaniu zespotami sprzedazowymi i firmami handlowymi, zdobyte na stanowiskach managera
regionu, dyrektora handlowego i szefa sprzedazy krajowej. Swojg wiedze merytoryczng poszerza
nieustannie, ukonczyt studia podyplomowe na kierunku ,Zarzgdzanie Zasobami Ludzkimi” w
Battyckiej Wyzszej Szkole Humanistycznej oraz ,Ocena i rozwéj pracownika” na Wyzszej Szkole
Psychologii Spotecznej. Jednak jak sam podkresla, prawdziwg szkotg zycia i zZrédtem cennej wiedzy
jest dla niego praca z ludZzmi. Przez lata dzielit sie z nimi swoim doswiadczeniem, szkolgc ich w
zakresie negocjacji, komunikaciji, sztuki prezentaciji, technik rekrutacji i diagnozy kompetenciji.
Przeprowadzit tgcznie blisko 400 godzin szkolen dla kilkuset pracownikéw na wszystkich
szczeblach organizacji, w tym dla dyrektoréw. tukasz Korczak to nie tylko wykwalifikowany trener,
ale réwniez pasjonat rozwoju osobistego i zawodowego. Swojg energig i zaangazowaniem zaraza
uczestnikow szkolen, motywujac ich do odkrywania wtasnego potencjatu i osiggania lepszych
wynikéw. Jest doskonatym méwca, absolwentem World Class Speaker Academy, co gwarantuje
wysoki poziom prowadzonych przez niego szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty szkoleniowe obejmujace swoim zakresem tematyke kursu.

Adres

ul. Adama Mickiewicza 101A
17-210 Narew

woj. podlaskie

Szkolenie odbedzie sie w siedzibie firmy PRONAR SP. Z 0.0.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja



o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail cs.sobolewska@gmail.com

Telefon (+48) 531 836 470

Agnieszka Sobolewska



