Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz i obstuga dopasowane do Klienta 2 000,00 PLN brutto
—_ 4.0 - forma zdalna w czasie rzeczywistym 2000,00 PLN netto
—(r 250,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/02/28/18793/2084501

(

250,00 PLN netto/h

WSTIE

Wyzsza Szkota

Turystyki i Ekologii © zdalna w czasie rzeczywistym

w Suchej ® Ustuga szkoleniowa
Beskidzkiej ® 8h
* &k h K B 10.09.2024 do 10.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga skierowana jest do oséb zainteresowanych rozwinieciem swoich
umiejetnosci sprzedazowych i nabyciem dodatkowej wiedzy wynikajacej z

Grupa docelowa ustugi biezacej sytuacji rynkowej. Szerokie grono odbiorcéw obejmuje przede
wszystkim handlowcéw, menedzeréw zespotow sprzedazowych oraz
wtascicieli firm zajmujacych sie wspotczesng sprzedaza.

Minimalna liczba uczestnikow 8

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 09-09-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . . . ..
wyzszym i nauce (t.j. Dz. U. z 2023 r. poz. 742, z p6zn. zm.)

Zakres uprawnien Inne formy ksztatcenia, w tym kursy doksztatcajgce i szkolenia



Cel

Cel edukacyjny

Przekazanie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci w zakresie sprzedazy i obstugi klienta 4.0. W trakcie zaje¢ omawiane sg
nie tylko zagadnienia teoretyczne zwigzane z klientami, ale przede wszystkim biezgce praktyczne aspekty zwigzane z
obowigzujgcymi na rynku trendami. Podczas bloku praktycznego uczestnicy szkolenia nabywajg umiejetnosci z zakresu
budowania relacji z klientami 4.0 oraz skutecznego badania ich satysfakcji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Przekazanie wiedzy i umiejetnosci w Uczestnik omawia zagadnienia

zakresie sprzedazy i obstugi klienta 4.0, zwigzane ze sprzedazg i obstuga klienta

przekazanie wiedzy na temat biezacych 4.0 oraz biezagcymi praktycznymi Wywiad swobodny
praktycznych aspektow zwigzanych z aspektami zwigzanymi z

obowigzujgcymi na rynku trendami. obowigzujgcymi na rynku trendami.

. - L. Uczestnik stosuje narzedzia i metody w
Przekazanie umiejetnosci z zakresu

X . i R zakresie budowania relacji z klientami Obserwacja w warunkach
budowania relacji z klientami 4.0 oraz L.
L . 4.0 oraz skutecznego badania ich symulowanych
skutecznego badania ich satysfakciji. N
satysfakgciji.

Cel biznesowy

Celem szkolenia jest maksymalizacja wynikéw sprzedazy produktéw i ustug skierowanych do segmentu klientéw
4.0.oraz budowanie u uczestnikéw postawy proklienckiej, ktéra zapewni odpowiedni poziom jakosci obstugi Klienta.
Program kompleksowo przygotowuje handlowcéw do realnego poszerzenia portfolia klientéw firmy i budowania z nimi
trwatych relacji zapewniajgcych utrzymanie i state zwiekszanie poziomu sprzedazy.

Efekt ustugi

Maksymalizacja wynikéw sprzedazy produktéw i ustug skierowanych do segmentu klientéw 4.0.oraz budowanie u uczestnikdw postawy
proklienckiej, ktéra zapewni odpowiedni poziom jakosci obstugi Klienta. Uczestnik opracowuje Customer Satisfaction Index.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Opracowanie strategii stuzgcej maksymalizacji sprzedazy i poprawie obstugi dopasowanej do Klienta 4.0.

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 zawiera opis efektow uczenia sie.



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

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

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Ramowy program ustugi

1. Charakterystyka klienta 4.0.
1. Pokolenie Y, czyli milenialsi na rynku — czego oczekujg od ustugodawcéw?
2. Charakterystyka oczekiwan klientéw postCovid.
3. Kluczowe réznice pomigdzy pokoleniami klientéw.

2. Trendy spoteczne i technologiczne determinujace sprzedaz i dystrybucje.
1. Obowigzujace trendy spoteczne i spoteczenstwo sieciowe.
2. Nowoczesne technologie w sprzedazy i dystrybucji na przyktadzie ustugi hotelowe;.
3. Wptyw biezgcych trendéw na zmiany w sprzedazy i dystrybucji.
4. Przeniesienie rynku ustug i sprzedazy do sieci.

3. Wybrane trendy konsumenckie o znaczacym wptywie na decyzje zakupowe.
1. Styl zycia klientow
2. Wzrosty i spadki sprzedazy poszczegdlnych grup produktéw
3. Swiadomo$¢ konsumenta
4. Wzrost cyfryzacji i e-commerce
5. Doswiadczenie zakupowe

4. Budowanie relacji z klientem 4.0.
1. Dlaczego warto budowac¢ relacje z klientem?
2. Narzedzia budowania relacji z klientem 4.0k
3. Jak naprawic¢ relacje z klientem?
4. Zarzadzanie klientem 4.0 — emocje, przekonania i watpliwosci klientéw

5. Narzedzia analizy satysfakgciji klienta 4.0.
1. Badania jakosSciowe.
2. Badania ilo$ciowe.
3. Skuteczna analiza wynikéw badan - Client Satisfaction Index oraz SERVQUAL
4. Jak wycigga¢ wnioski z wynikéw analizy badan satysfakcji?

6. Model sprzedazy przez doradztwo.
1. Na czym polega doradztwo w sprzedazy?
2. Doradca klienta — pozadane cechy.
3. Jak skutecznie budowaé¢ model sprzedazy przez doradztwo w swojej firmie?

Program obejmuje zajecia teoretyczne i ¢wiczenia praktyczne realizowane w formie warsztatowe;.
Ustuga jest realizowana w godzinach dydaktycznych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0



Przedmiot / temat

Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 250,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 250,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

Marcin Ziobro

Absolwent kierunku Turystyka i Rekreacja w krakowskiej Akademii Wychowania Fizycznego.
Specjalista w zakresie hotelarstwa, sprzedazy, obstugi klienta, zarzgdzania. Wyktadowca WSTIE, od
niemal 20 lat zwigzany z branza turystyczna i hotelarstwem (grupa Orbis/Accor, Novotel Krakéw City
West — kierownik ds. sprzedazy korporacyjnej; dyrektor ds. sprzedazy i marketingu w Vienna
International Hotels & Resorts: Andel's Hotel Cracow i Chopin Hotel Cracow, regionalny dyrektor ds.
sprzedazy). W latach 2015-2017 dyrektor sprzedazy i marketingu oraz dyrektor generalny w Hilton
Garden Inn Krakéw Airport, autor programu dziatan CSR. W latach 2017-2019 dyrektor butikowego
Patacu Bonerowskiego***** w Krakowie. Od wrzesnia 2019 Dyrektor Generalny dwéch duzych hoteli
i centrum konferencyjnego w Krakowie — Best Western Premier i Best Western Express.

Niezalezny trener biznesu, autor szkolen w zakresie sprzedazy, obstugi klienta i zréwnowazonego
rozwoju w hotelach. Posiada szerokie doswiadczenie w realizacji procesoéw dydaktycznych jako
wyktadowca m.in. na studiach podyplomowych Menedzer Hotelu realizowanych przez Wyzsza
Szkote Turystyki i Ekologii. Zrealizowat ok. 1000 godzin szkoleniowych, przeszkolit ok. 2500 osdb.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej - materiaty multimedialne ze szkolenia, kwestionariusze,
materiaty éwiczeniowe.



Warunki uczestnictwa

Minimalna liczba uczestnikéw szkolenia: 8 osdb.

Szkolenie zdalne prowadzone jest w czasie rzeczywistymi i transmitowane za pomoca kanatu internetowego z wykorzystaniem systemu
WEBEX CISCO, ktéry umozliwia komunikacje gtosowa oraz wideo z uczestnikami przebywajgcymi w dowolnym miejscu ze sprawnie
dziatajgcym statym tgczem internetowym.

Kazdy z uczestnikéw szkolenia otrzymuje przed szkoleniem link dostarczony w wiadomosci mailowej z informacjami dotyczacymi
szkolenia zdalnego. Link umozliwiajgcy uczestnictwo w spotkaniu jest wazny do momentu zakoriczenia szkolenia.

Warunki techniczne

Wymagania techniczne:

komputer / laptop ze statym dostepem do Internetu (Szybko$¢ pobierania/przesytania: minimalna
2 Mb/s / 128 kb/s; zalecana 4 Mb/s / 512 kb/s )

przegladarka internetowa — zalecane: Google Chrome, Mozilla Firefox

stuchawki lub dobrej jakosci gtosniki

mikrofon

zalecane: kamera (w przypadku komputeréw stacjonarnych)

spokojne miejsce, odizolowane od zewnetrznych czynnikdw rozpraszajacych

Kontakt

ﬁ E-mail szkola@wste.edu.pl

Telefon (+48) 338 744 605

Lucyna Jurzak



