Mozliwo$¢ dofinansowania

PROFESJONALNE TECHNIKI SPRZEDAZY | 7 000,00 PLN brutto
OBStUGI KLIENTA CUSTOMER 7 000,00 PLN netto
EXPERIENCE 194,44 PLN brutto/h

194,44 PLN netto/h

Vln (YO) N  N\umer ustugi 2024/05/09/162987/2145643

© Jelcz-Laskowice / stacjonarna

Vinson Sp. z 0.0

& Ustuga szkoleniowa

® 36h
£ 21.08.2024 do 17.09.2024

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga jest dedykowane osobom pracujgcym w obszarze sprzedazy i
zawodowo zajmujgcym sie nawigzywaniem relacji z klientami.

Grupa docelowa ustugi Adresowane jest do wtascicieli firm z dziatem handlowym, przedstawicieli
handlowych, menedzeréw sprzedazy, specjalistéw ds. obstugi klienta oraz
wszystkich pracownikéw zaangazowanych w proces sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 16-08-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 36

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . L. . . )
zarzadzania jakoscig w zakresie $wiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny

Cel edukacyjny ustugi to umozliwienie uczestnikom wykorzystania roznorodnych technik komunikacji z modelu
Customer Experience w praktyce, w celu skutecznego budowania relacji z klientami oraz osiggania zamierzonych celow
handlowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Potrafi ,zahaczy¢” Klienta uzywajac

techniki ,Hak na Uwage” Zna format ,Hak na Uwage Test teoretyczny
Potrafi umiejetnie bada¢ potrzeby . 3 .
. . , B . Zna rodzaje pytan konsultacyjnych Test teoretyczny
klienta uzywajac pytan konsultacyjnych
Potrafi przedstawia¢ produkty i ustugi
Zna format PCK Test teoretyczny

jezykiem korzysci

Zna format rozmowy dotyczacej Testt t
est teoretyczny

Potrafi skutecznie zamykaé rozmowe zastrzezen FOZ

sprzedazowa i radzi¢ sobie z obiekcjami

klienta Potrafi poradzi¢ sobie z réznymi
R, Test teoretyczny
rodzajami obiekc;ji
Potrafi C t b Sci Potrafi C t b Sci
c? ra [rozpoznac ypy osobowosci c? ra [rozpoznac ypy osobowosci Test teoretyczny
Klientéw Klientéw
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 efektéw 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 walidac;ji?

dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Sprzedaz i obstuga Klienta - Customer Experience - wprowadzenie

1. Dlaczego klienci chca rozmawiaé, wspotpracowac ze mnag, kupujg ode mnie? Model AIDA



2. Analiza klienta — przygotowanie do rozmowy
* historia wspotpracy z klientem
¢ wyznaczenie celu SMART na rozmowe z klientem

3. Siatka wartosci — analiza klienta
* jak moge by¢ postrzegany przez moich klientéw? (Gos¢, Przyjaciel, Dostawca, Doradca)
 wartosci relacji (sympatia, rozumienie potrzeb, wiedza rynkowa, edukacja etc.)
» wartosci biznesowe (identyfikowanie problemow, ceny, serwis, jako$¢ ustug etc.)

4. Jak jestem postrzegany u tych samych klientéw? Jakie atuty, rozwigzania jestem w stanie dostarczy¢, zeby stworzy¢ warto$¢ dodang
Klientowi? — wypracowanie konkretnych dziata/ustug do cross/up sellingu

Komunikacja w modelu ,Customer Experience”

1. Cwiczenie ,Prototyp” + oméwienie
2. Czym jest Komunikacja w modelu ,Customer Experience”?
3. Aktywne stuchanie- 4 poziomy stuchania, Parafraza,- éwiczenia w parach

4. Otwarcie rozmowy zgodnie z Customer Experience - technika ,Hak na uwage” — omdéwienie + ¢wiczenie indywidulane ,Hak na uwage”
+prezentacja

Sprzedaz i obstuga Klienta - Rozmowa sondujaco-kreujaca

1. Jakie informacje i w jaki sposob pozyskiwagé, aby zweryfikowa¢ potencjat Partnera? - dyskusja moderowana

2. Cwiczenie — sondowanie potrzeb, scenka bez przygotowania (jeden uczestnik wchodzi w role Klienta, drugi w role PH) + oméwienie

3. Bank pytan otwartych do sondowania potencjatu i potrzeb - ¢wiczenie

4. Metoda Sondowania-Kreowania Potencjatu i Potrzeb, truizmy, lejek truizméw — mini wyktad trenerski

5. Przygotowanie truizmow do kreowania potrzeb - éwiczenie bank truizmoéw pod aktualne sytuacje biznesowe

6. Warsztaty — sondowanie /kreowanie potrzeb- Kazdy uczestnik odgrywa scenke z sondowania/kreowania potencjatu i potrzeb +
feedback od obserwujacych uczestnikéw i trenera

Sprzedaz i obstuga Klienta - Rozmowa prezentujaca

1. Zasada PCK (Potrzeba-Cecha-Korzys$¢), czyli dwa swiaty w sprzedazy — prezentacja trenerska

2. Cwiczenie- kazdy uczestnik wypracowuje PCK dla wybranego rozwiazania -indywidualne prezentacje na forum kazdego uczestnika +
omdwienie trenerskie

3. Typologia osobowosci - dostosowania komunikacyjne podczas prezentacji rozwigzania/oferty. O czym i jak komunikowa¢ do réznych
typéw osobowosci klientdéw (uczestnicy jako pre work otrzymajg testy do wypetnienia, podczas warsztatu odczytajg swoje profile)

Warsztat obchodzenia obiekcji (FOZ)

1. Bank zastrzezen (,czarna skrzynka” — ,stereotypy”, ktére funkcjonuja u klienta) — ustalenie listy najczesciej powtarzajacych sie
zastrzezen

2. Klasyfikacja obiekcji — pogrupowanie wspdlnie z uczestnikami wypisanych wczesniej obiekcji

3. Prezentacja Formatu Obchodzenia Zastrzezen (FOZ)

4. Cwiczenia w parach: stosowanie FOZ - scenki + omdwienie

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 4

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L L . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Realizacja
zajeé Tomasz Pilarski 21-08-2024 08:00 17:00 09:00

szkoleniowych

Realizacja
zajec Tomasz Pilarski 22-08-2024 08:00 17:00 09:00
szkoleniowych



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Realizacja
zajec Tomasz Pilarski 16-09-2024 08:00 17:00 09:00

szkoleniowych

Realizacja
zajeé Tomasz Pilarski 17-09-2024 08:00 17:00 09:00
szkoleniowych

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 7 000,00 PLN
Koszt ustugi netto 7 000,00 PLN
Koszt godziny brutto 194,44 PLN
Koszt godziny netto 194,44 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Tomasz Pilarski

‘ ' Menedzer sprzedazy z ponad 25-cio letnim doswiadczeniem zdobytym w renomowanych,
migdzynarodowych firmach branzy FMCG, budowlanej, finansowo — ubezpieczeniowej oraz
zarzadzajacy wtasnymi klubami sportowymi. Skuteczny w zarzadzaniu procesami funkcjonujgcymi
w duzych koncernach miedzynarodowych, jak i lokalnych firmach handlowo - ustugowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg dodatkowe materiaty szkoleniowe w postaci skryptu.



Adres

Jelcz-Laskowice
Jelcz-Laskowice

woj. dolnoslaskie

Kontakt

m E-mail tpilarski@vinson.pl

Telefon (+48) 662 996 254

Tomasz Pilarski



