Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkota Skutecznej Sprzedazy: 3 500,00 PLN brutto
Doskonalenie Umiejetnosci Obstugi 3 500,00 PLN netto
C&l”erﬂ-o Klienta. 218,75 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/04/22/120192/2131642 218,75PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
TALLENTO S.C.

& Ustuga szkoleniowa

ke kKK © 16h

£ 10.09.2024 do 11.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa to osoby, ktére na co dzien obstuguja Klienta
Indywidualnego i Biznesowego. Szkolenie dedykowane jest wszystkim

Grupa docelowa ustugi pracownikom, ktorych celem jest udoskonalenie i rozwiniecie
umiejetnosci obstugi Klienta oraz poszerzenie umiejetnosci efektywnego
komunikowania sie z Klientem.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 09-09-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnicy zdobeda wiedze i praktyczne umiejetnosci w zakresie identyfikacji potrzeb klienta, budowania relacji, technik
sprzedazowych oraz rozwigzywania problemoéw. Poprzez interaktywne zajecia i studia przypadkéw beda mieli mozliwosé
praktycznego stosowania poznanych strategii w rzeczywistych sytuacjach handlowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Poznanie technik sprzedazy

Kreowanie pozytywnego wizerunku -
autoprezentacja w roli sprzedawcy

Buduije relacje z Klientem na podstawie
jego indywidualnych potrzeb.

Kontroluje jakich uzywaé¢ argumentéw i
jak zbija¢ obiekcje ze strony Klientéw.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Udziatl w grach i éwiczeniach
szkoleniowych

Udziat w symulacjach podczas
szkolenia

Testy oceny kompetencji

Analiza nagran z autoprezentacja

Zadania projektowe - opracowanie
strategii

Udziat w grach i éwiczeniach
szkoleniowych

Symulacje rozméw handlowych.

Analiza wybranych scenek filmowych

lub nagran rozméw.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

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

tak

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

tak

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

tak



Program

0. Wprowadzenie - obstuga klienta w przedsiebiorstwie:

¢ Analiza sytuacji obecnej - jak u nas jest - jak wyglada proces obecnej komunikacji z Klientem
 Rozpoznanie. Swiadomo$é pracownicza, a motywacja do obtugi Klienta - praca nad zdobyciem informacji od pracownikéw na temat
ich podejscia do klarownej i spersonalizowanej komunikacji

Modut 1: Poznanie technik sprzedazy

e Zasady Skutecznej Sprzedazy - omoéwienie podstawowych zasad skutecznej sprzedazy.
e Zapoznanie z réznymi technikami sprzedazowymi, takimi jak cross-selling, upselling, storytelling itp.
o Cwiczenia praktyczne na stosowanie technik w réznych sytuacjach sprzedazowych.

Modut 2: Kreowanie pozytywnego wizerunku - autoprezentacja w roli sprzedawcy

¢ Techniki skutecznej autoprezentacji jako sprzedawcy. Wyjasnienie znaczenia brandingu osobistego w sprzedazy.

¢ Analiza wideo i feedback dotyczacy prezentacji osobistej - ¢wiczenia na budowanie wizerunku osobistego jako sprzedawcy.

¢ Testy oceny kompetenciji, ktore beda obejmowac kategorie zwigzane z autoprezentacja w roli sprzedawcy (tj. komunikacja,
umiejetnos¢ radzenia sobie ze stresem oraz budowanie zaufania).

Modut 3: Budowanie relacji z klientem na podstawie jego indywidualnych potrzeb

e Techniki analizy potrzeb klienta.

e Omowienie strategii personalizacji oferty dla klientéw (praktyczne przyktady tworzenia spersonalizowanych propozycji handlowych). -
opracowanie strategii.

« Cwiczenia dotyczace skutecznego identyfikowania potrzeb klientéw.
Modut 4: Techniki argumentacji w sprzedazy i radzenie sobie z obiekcjami klientow.

e Omodwienie réznych technik argumentacji w sprzedazy - analiza wybranych scen filmowych lub nagran rozméw.
 Cwiczenia na skuteczne formutowanie argumentéw i kontrargumentowanie - symulacje rozméw handlowych.

¢ Techniki radzenia sobie z obiekcjami klientéw. Praktyczne przyktady zarzadzania obiekcjami podczas rozméw sprzedazowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 8

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. .. . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

1. Obstuga

klienta w Agnieszka
przedsigbiorstwi Wojtowicz- 10-09-2024 09:00 11:00 02:00
e. Rozpoznanie Chatupa
potrzeb firmy.
Agnieszka
Przerwa Wojtowicz- 10-09-2024 11:00 11:15 00:15
Chatupa

2. Poznanie Agnieszka
technik Wojtowicz- 10-09-2024 11:15 14:15 03:00
sprzedazy Chatupa



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Agnieszka
Przerwa Wojtowicz- 10-09-2024 14:15 15:00 00:45
Chatupa
3.
Kreowanie
pozytywnego Agnieszka
wizerunku - Wojtowicz- 10-09-2024 15:00 17:00 02:00
autoprezentacja Chatupa
w roli
sprzedawcy
4.
Budowanie
relacji z klientem Agnieszka
na podstawie Wojtowicz- 11-09-2024 09:00 12:30 03:30
jego Chatupa
indywidualnych
potrzeb
Agnieszka
Przerwa Wojtowicz- 11-09-2024 12:30 13:30 01:00
Chatupa
5. Techniki
argumentacji w
grz dazvi ! Agnieszka
sprzecazyl Wojtowicz- 11-09-2024 13:30 17:00 03:30
radzenie sobie z
S Chatupa
obiekcjami
klientow
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 500,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,75 PLN

Koszt osobogodziny netto 218,75 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Agnieszka Wojtowicz-Chatupa

‘ ' Trener biznesu i manager sprzedazy z wieloletnim doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen i
wspieraniu MSP. Projektuje i wdrazam procesy doradczo-rozwojowe z zakresu zarzadzania,
sprzedazy i team buildingu. Uczy, jak budowac silne zespoty oraz jak efektywnie sprzedawaé. W
swojej pracy skupia sie na optymalnym wykorzystaniu potencjatu i talentéw uczestnikéw, réwniez
poprzez przeprowadzane osrodki oceny assessment/development center, do podnoszenia
efektywnosci dziatan oraz optymalizacji zyskow. Jest absolwentka studiéw na kierunkach
Zarzadzanie Zasobami Ludzkimi, Finanse i Controlling. taczac wiedze z ponad 10-letnim
doswiadczeniem, podchodzi do pracy wieloptaszczyznowo. W efekcie jest w stanie dostarczy¢ i
przeprowadzi¢ diagnoze oraz pokaza¢ mozliwosci rozwigzan i wdrozy¢ konkretne dziatania.
Prowadzi szkolenia w zakresie sprzedazy, zarzadzania, komunikaciji, radzenia sobie ze stresem,
asertywnosci, oraz szeroko pojetych kompetencji miekkich.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikdéw szkolenia:

e podrecznik,

e pliki dokumentéw przygotowanych w formacie .doc, .pdf,

e prezentacja multimedialna,

¢ autorskie materiaty szkoleniowe - karty pracy, case study itp.
e nagrania instruktazowe

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:

a) platforme /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Google Meet https://meet.google.com/?
hs=197&authuser=0

b) minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji - przegladarka
internetowa Google Chrome (preferowana), Safari, Opera lub Mozilla Firefox w najnowszych wersjach. Mikrofon, gtos$nik lub zestaw
stuchawkowy

¢) minimalne wymagania dotyczace parametréw tgcza sieciowego, jakim musi dysponowa¢ Uczestnik: tgcze inernetowe: min download:
768 Mb/s, min upload: 384 Mb/s.

d) niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: komputer PC z systemem
Operacyjnym Windows 7/8.x/10 (za wyjatkiem Windows 10 S) albo komputer MacBook z systemem Mac OS X 10.5 lub wyzszy.

e) okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu on-line: link jest wazny od p6t godziny przed rozpoczeciem ustugi do
momentu jej zakonczenia



Kontakt

ﬁ E-mail a.wojtowicz-chalupa@wp.pl

Telefon (+48) 664 028 879

Agnieszka Wojtowicz-Chatupa



