Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz i obstuga klienta w relacjach B2B 17 269,20 PLN brutto

Numer ustugi 2024/05/28/11626/2164695 14.040,00 PLN netto
@ kreator 959,40 PLN brutto/h
780,00 PLN netto/h
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Informacje podstawowe
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Grupa docelowa ustugi

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

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny
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wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Przedsiebiorstwa oraz ich pracownicy
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13

14-09-2024

stacjonarna

18

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych
(MSUES) - wersja 2.0

Celem szkolenia jest przekazanie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci na temat realizacji proceséw sprzedazy oraz zasad
obstugi klienta. Zdobyta wiedza i umiejetnosci umozliwig efektywniejszg i bezproblemowg wspotprace z klientami,
zrozumienie ich oczekiwan oraz skuteczne komunikowanie sie w ré6znych formach kontaktu. Szkolenie ma forme
aktywng, angazujgcg uczestnikdw w szereg éwiczen, testow i dyskusji, co ma na celu praktyczne zastosowanie zdobytej

wiedzy w codziennej pracy.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnicy beda rozumieli, czym jest

7 ienie i zast . das
rozumiente | zastosowanie sprzedazy sprzedaz doradcza, i beda potrafili ja Test teoretyczny

doradczej )
zastosowacé w praktyce.
Uczestnicy beda potrafili efektywnie
o i komunikowac¢ sie z klientami w réznych
Efektywna komunikacja z klientem o, Test teoretyczny
formach kontaktu oraz unika¢ typowych
btedéw.
Uczestnicy beda potrafili konstruowac i
Konstruowanie i realizacja procesu realizowac proces sprzedazy, tworzy¢
. . R Test teoretyczny
sprzedazy profil klienta, prospecting oraz

budowanie oferty.

Cel biznesowy

Celem szkolenia jest przekazanie uczestnikom wiedzy i umiejetnosci na temat realizacji proceséw sprzedazy i zasad
obstugi klienta. Zdobyta wiedza i umiejetnosci umozliwig efektywniejszg i bezproblemowg wspotprace z klientami Przez
stowo , nalezy rozumie¢ kazda osobg, ktéra kontaktuje sie z firma w jakiejkolwiek sprawie. Szkolenie ma forme aktywna,
angazujaca uczestnikdw w szereg éwiczen, testéw i dyskusiji.

Efekt ustugi

Podczas szkolenia wypracowane zostang narzedzia i procesy, ktére uczestnicy bedg mogli zastosowaé bezposrednio w swojej pracy.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Feedback od uczestnikéw i ich przetozonych zebrany w formie raportu.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji bedzie zawierat opis efektéw uczenia sie w zakresie wiedzy,
umiejetnosci i kompetencji.

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

Zostanie przeprowadzona walidacja w oparciu o test teoretyczny, ktéry bedzie zawierat kryteria weryfikacji zdefiniowane
w efektach uczenia sie.



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

szkolenia od walidacji?

Dokument bedzie zawierat informacje o przeprowadzonej walidacji w formie testu przeprowadzonego przez specjaliste

w danej dziedzinie.

Program

Sprzedaz doradcza jako fundament nowoczesnej sprzedazy obstugi klienta

e czym jest sprzedaz doradcza
¢ identyfikacja oczekiwan klientéw
¢ docieranie do probleméw klienta

Komunikowanie sie z klientami

¢ typowe btedy w obstudze klienta

e autoprezentacja

¢ kontakt bezposredni z klientem

¢ kontakt z klientem na odlegtos$¢ kontakt pisemny
 kontakt z klientem na odlegto$¢ kontakt telefoniczny

Konstruowanie i realizacja procesu sprzedazy proces sprzedazy czy proces zakupowy klienta?

e Tworzenie profilu klienta docelowego jako fundament

e prospectingu

e Prospecting i pozyskiwanie kontaktéw do klientéw

¢ Pierwszy kontakt z klientem

e Budowanie oferty dla klienta

¢ Negocjacje z klientami

¢ Narzedzia budowania relacji z klientami jako podstawa do
e crossellingu i upsellingu

¢ Rola marketingu w procesie sprzedazy

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 14

Przedmiot / temat Data realizaciji
. Prowadzacy o
zajeé zajeé

Czym jest

sprzedaz Maciej Schab
doradcza?

24-09-2024

Identyfikacja

. 24-09-2024
oczekiwan

Maciej Schab

klientow

Docieranie

do probleméw Maciej Schab 24-09-2024

klienta

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

09:00

10:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Pokonywanie
obiekcji klientéw

Typowe

btedy w obstudze
klienta

Autoprezentacja

Kontakt z

klientem na
odlegtos¢

Prospecting i
pozyskiwanie
kontaktéw do
klientow

Tworzenie

profilu klienta
docelowego jako
fundament
prospectingu

Pierwszy

kontakt z
klientem

Budowanie oferty
dla klienta

Negocjacje z
klientami

Narzedzia

budowania relacji
z klientami jako
podstawa do
crossellingu i
upsellingu

€D Rola

marketingu w
procesie
sprzedazy

Prowadzacy

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Maciej Schab

Data realizacji

zajeé

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:00

13:00

14:00

08:00

09:00

10:00

11:00

12:00

13:00

15:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:00

17:00

09:00

10:00

11:00

12:00

13:00

15:00

17:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

03:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

02:00

02:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 17 269,20 PLN

Koszt ustugi netto

14 040,00 PLN

Koszt godziny brutto 959,40 PLN
Koszt godziny netto 780,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacyc

O
)

h: 1

1z1

Maciej Schab

Absolwent Prawa i Nauk Politycznych, oraz studiéw podyplomowych

Master of Business Administration i Zarzadzanie Produkcja. Posiada 18

lat doswiadczenia doradczego i trenerskiego w obszarach zarzgdzania,

sprzedazy i prawnych aspektéw dziatalnosci przedsiebiorstw. Petnit

funkcje Prezesa Krakowskiego Oddziatu Federacji Konsumentéw. W

miedzynarodowej korporacji finansowej odpowiadat za koordynacje

dziatan audytowych i wsparcia sprzedazy. Byt prokurentem i dyrektorem handlowym w jednej z
najwiekszych spotek przemystowych w Polsce. Odpowiadat za kierowanie dziatami sprzedazy,
zakupow, magazynem oraz marketingiem. Opracowywat i realizowat plany zwigzane z rozwojem
strategicznym przedsiebiorstwa. W ramach projektdw wspierat rozwoj matych i srednich
przedsiebiorstw jako doradca w zakresie opracowywania biznesplanéw rozwojowych. Jest autorem
kilku artykutéw na temat wdrazania zmian w organizacji i rozwoju przedsiebiorstw. Wyktadowca
przedmiotéw biznesowych m in na Wydziale Zarzadzania Akademii Gérniczo Hutniczej w Krakowie
oraz studiéw Executive Master of Business Administration Politechniki Krakowskiej Obecnie petni
funkcje Prezesa Zarzadu spoétki kapitatowej.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Prezentacje zostang udostepnione uczestnikom podczas szkolenia.

Adres

ul. Przemystowa 13/1U



30-701 Krakow

woj. matopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

¢ Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

0 Paulina Chronowska

ﬁ E-mail paulina.chronowska@eurokreator.eu

Telefon (+48) 609 458 834



