Mozliwo$¢ dofinansowania

"Skuteczna Sprzedaz i Obstuga Klienta 4 200,00 PLN brutto

czyli pomaganie przez sprzedawanie. 4200,00 PLN netto

Szkolenie w formie zdalnej w czasie 200,00 PLN brutto/h
v rzeczywistym". 200,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/06/11/148838/2178609

PERFECTA Anna
Miastkowska © zdalna w czasie rzeczywistym
N & Ustuga szkoleniowa

® 21h
9 03.07.2024 do 05.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do obecnych i przysztych pracownikéw
sprzedazy i obstugi klienta tj. os6b chcacych naby¢ lub podnies¢ swoje

Grupa docelowa ustugi kompetencje w zakresie skutecznej komunikacji z klientem, efektywnej
sprzedazy oraz profesjonalnej obstugi klienta z wykorzystaniem
nowoczesnych metod i kanatow sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 01-07-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 21

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik zdobedzie praktyczng wiedze jak skutecznie realizowac dziatania handlowe i z zakresu obstugi klienta
skierowane do klienta B2C i B2B wykorzystujgc dobrg organizacje pracy, kompetencje sprzedazowe i komunikacyjne.
Szkolenie pozwala nabyé umiejetnosci handlowe oraz pozwala pozna¢ praktyczne metody efektywnego budowania



zaufania i zaangazowania klienta. R6znorodno$¢ metod i narzedzi i dobér dziatan sprzedazowych jest kluczowe w
sprzedazy i zapewnieniu zadowolenia klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Dysponuje wiedzg o procesie sprzedazy

Dysponuje wiedzg o kliencie i zasadach
tworzenia Buyer Persony.

Odkrywa potrzeby klientow.

Rozpoznaje i unika podstawowych
btedéw popetnianych w procesie
sprzedazy.

Negocjuje i skutecznie przekonuje
klienta do proponowanego rozwigzania.

Prezentuje interesujaca dla klienta
oferte handlowa przy wyborze
najskuteczniejszego kanatu
komunikac;ji z klientem.

Kryteria weryfikacji

Wymienia etapy procesu sprzedazy.

Opisuje i charakteryzuje poszczegélne
etapy wchodzace w sktad
procesu sprzedazy.

Wiasciwie dobiera kanaty sprzedazy on
line i bezposredniego kontaktu celem
skutecznego dotarcia do potencjalnego
klienta.

Opisuje zasady dziatania lejka
sprzedazowo marketingowego w
procesie sprzedazowym.

Okresla zasady tworzenia Buyer
Persony .

Rozréznia typy osobowosci klientéw.

Konstruuje odpowiednie pytania majace
na celu dotarcie do rzeczywistych
potrzeb odbiorcy.

Definiuje gtéwne btedy w procesie
sprzedazy oraz sposoby na ich
unikniecie lub zniwelowanie.

Wybiera trafne metody majace wptyw
na pozytywna decyzje zakupowa klienta

Stosuje podstawowe techniki
negocjacyjne w handlu.

Prezentuje oferte jezykiem korzysci.

Stosuje zasady przygotowania i
prezentaciji oferty.

Dobiera odpowiedni kanat komunikacji
off lub on line celem efektywnej
prezentaciji oferty.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Tworzy i publikuje interesujacy i
skuteczny content odpowiednio do
swojej grupy odbiorcéw.

Stosuje zasady profesjonalnej obstugi
klienta.

Wdraza i realizuje strategie wtasnych
dziatan sprzedazowych.

Stosuje skuteczny prospecting.

Organizuje prace w sposé6b
niewymagajacy nadzoru

Wspotpracuje i buduje relacje.

Dysponuje wiedza o zasadach realizacji
skutecznej sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Definiuje zasady tworzenia
interesujgcego contentu oraz kanaly
komunikac;ji z grupa docelowa.

Definiuje podstawowe narzedzia i media
pomocne do przygotowywania i
trafnego przekazywania contentu do
odbiorcow

Tworzy rézne rodzaje angazujgcego
contentu.

Dopasowuje zachowania w kontakcie z
klientem majace wptyw na wysoka
jakos¢ obstugi klientéw.

Stosuje techniki majagce wptyw na
budowanie relacji z klientem.

Planuje dziatania strategiczne,
taktyczne i operacyjne w procesie
sprzedazy.

Stosuje wskazniki KPl w procesie
pomiaru efektywnosci wtasnych dziatan
sprzedazowych.

Stosuje proces wyszukania i dotarcia do
klienta z zastosowaniem narzedzi
cyfrowych.

Samodzielnie planuje prace
sprzedazowa i obstugi klienta

Samodzielnie ocenia efekty wtasnych
dziatan oraz wyciaga trafne wnioski na
dziatania na przysztos¢.

Podejmuje dziatania majgce wptyw na
pozytywne dos$wiadczenia klienta w
procesie sprzedazy i obstugi oraz
majace wplyw na budowanie
dtugotrwatej wspétpracy i dobrej relacji
z klientem.

Opisuje techniki stosowane w
skutecznej komunikac;ji z klientem do
budowania relac;ji.

Wymienia techniki handlowe stosowane
w poszczegolnych etapach procesu
sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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 walidac;ji?

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

Program

Szkolenie obejmuje obszary:

1. Wprowadzenie. Tajemnice skutecznej sprzedazy.

2. Siedem gtéwnych btedéw w sprzedazy i jak ich unikac.

3. Kim jest mdj klient. Budowanie relac;ji.

4. ,Kamien w bucie” czyli jak dotrze¢ do problemu klienta?

5. Whasciwe zadawanie pytan.

6. Czym jest Sciezka zakupowa i jak budowac¢ zaangazowanie klienta?

7. Prezentacja oferty, w ktérej zakocha sie Twoj klient.

8. Typy osobowosci, réznice pokoleniowe a zachowania i potrzeby klientéw.

9. Jak pomagaé, a nie zbija¢ obiekcje?

10. Jakich technik handlowych NIE STOSOWAC?

11. Skuteczna finalizacja.

12. Budowanie dtugotrwatych relaciji z klientami i praca na poleceniach. Budowanie skali.
13. Profesjonalna obstuga klienta. Czym jest i jak jg realizowac.

14. Profesjonalna obstuga klienta jako sposéb na budowanie wtasnego autorytetu i rozwoju.
15. Walidacja. Teoretyczny test wiedzy.

Szkolenie w formie zdalnej w czasie rzeczywistym trwa 21 godzin zegarowych, kazda godzina to 60 minut. Przerwy oraz walidacja
wliczajg sie do czasu trwania ustugi. Maksymalna ilos¢ oséb w grupie wynosi 16 oséb. Od uczestnikédw wymagany jest dostep do
Internetu oraz komputera lub inego sprzetu przeno$nego z dostepem do internetu z mikrofonem i gtosnikiem oraz wideo. Podczas
prowadzenia zajec nie jest wymagane state korzystanie z wideo i mikrofonu przez uczestnikéw, wymagane jest w zakresie niezbednym i
umozliwiajgcym niezakdcajgce prowadzenie zaje¢ w grupie.



Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 20

Przedmiot / temat

zajec

Wprowadzenie.
Tajemnice
skutecznej
sprzedazy.
Wyktad,
¢wiczenia,
wspétdzielenie
ekranu.

Siedem

gtéwnych btedéw

w sprzedazy i jak
ich unikaé.
Wyktad,
¢éwiczenia,
wspétdzielenie
ekranu.

Przerwa

kawowa

Kim jest
moj klient.
Budowanie
relacji. Wyktad,
éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu.

700 Przerwa
lunchowa

JKamien w
bucie” czyli jak
dotrze¢ do
problemu
klienta? Wyktad,
¢wiczenia,
wspétdzielenie
ekranu.

Wiasciwe

zadawanie pytan.
Wyktad,
éwiczenia,
wspoétdzielenie
ekranu.

Data realizacji

Prowadzacy .
zajeé

Anna

. 03-07-2024
Miastkowska
Anna

. 03-07-2024
Miastkowska
Anna

. 03-07-2024
Miastkowska
Anna

. 03-07-2024
Miastkowska
Anna 03-07-2024
Miastkowska
Anna 03-07-2024
Miastkowska
Anna

03-07-2024

Miastkowska

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

11:00

11:15

13:00

13:15

15:00

Godzina
zakonczenia

09:00

11:00

11:15

13:00

13:15

15:00

16:00

Liczba godzin

01:00

02:00

00:15

01:45

00:15

01:45

01:00



Przedmiot / temat

zajec

Czym jest
Sciezka
zakupowa i jak
budowa¢
zaangazowanie
klienta? Wyktad,
¢éwiczenia,
wspétdzielenie
ekranu.

Prezentacja
oferty, w ktorej
zakocha sig Twdj
klient. Wyktad,
éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu.

D vy

osobowosci,
réznice
pokoleniowe a
zachowania i
potrzeby
klientéw. Wyktad,
¢wiczenia,
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

kawowa

12220 ELY
pomagacd, a nie
zbija¢ obiekcje?
Wyktad,
éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu.

Przerwa

lunchowa

Jakich

technik
handlowych NIE
STOSOWAC?
Wyktad,
¢éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu.

Prowadzacy

Anna

Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji
zajeé

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

04-07-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

13:15

Godzina
zakonczenia

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

13:15

14:45

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

00:15

01:45

00:15

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Skuteczna

finalizacja.
Wyktad,
¢éwiczenia,
wspétdzielenie
ekranu.

Budowanie
dtugotrwatych
relacji z klientami
i pracana
poleceniach.
Budowanie skali.
Wyktad,
éwiczenia,
wspotdzielenie
ekranu.

Profesjonalna
obstuga klienta.
Czym jestijak ja
realizowac.
Wyktad,
¢wiczenia,
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

kawowa

Profesjonalna
obstuga klienta
jako sposéb na
budowanie
wlasnego
autorytetu i
rozwoju. Wyktad,
¢wiczenia,
wspoétdzielenie
ekranu.

Walidacja.

Teoretyczny test
wiedzy.

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Anna
Miastkowska

Data realizacji
zajeé

04-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

05-07-2024

Godzina
rozpoczecia

14:45

08:00

09:30

11:00

11:15

12:30

Godzina
zakonczenia

16:00

09:30

11:00

11:15

12:30

13:00

Liczba godzin

01:15

01:30

01:30

00:15

01:15

00:30



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Anna Miastkowska

‘ ' Anna Miastkowska to wieloletni menedzer sprzedazy, trener biznesu a przede wszystkim praktyk.
Jest absolwentka Studiow Podyplomowych MBA WSFiZ w Biatymstoku, cztonek Business Club
MBA. Jest Laureatkg Gtéwnej Nagrody konkursu dla sit sprzedazy PNSA w Kategorii Zesp6t
Sprzedazy Roku. Ma wieloletnie doswiadczenie w budowaniu i prowadzeniu wielu zespotéw
handlowych, rozwoju sprzedazy, wdrazaniu i realziacji procesow i strategii. Specjalizuje sie w
doradztwie i szkoleniach z zakresu budowania Strategii Sprzedazy, Proceséw Sprzedazy,
zarzadzania przedsiebiorstwem i zespotami sprzedazowymi. Prowadzi takze szkolenia w zakresie
transformacji cyfrowej oraz rozwoju kompetencji osobistych tj. motywacja, zarzadzanie sobg w
czasie, planowanie, budowanie wizerunku, reklamy. Podczas szkolen i doradztwa dzieli sie swoim
blisko dwudziestoletnim doswiadczeniem w pracy w sprzedazy zaréwno w rynku B2B i B2C w
duzych korporacyjnych jak i matych przedsiebiorstwach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas szkolenia udostepniona bedzie prezentacja, case study, analiza przypadku, scenki, quizy, éwiczenia praktyczne realizowane beda
przy wykorzustaniu Work Booka przekazanego w formie elektronicznej uczestnikom szkolenia.

1 godzina ustugi szkoleniowej to 60 min.

Ustuga zwolniona jest ze stawki VAT na podstawie par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie
zwolnien od podatkoéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien, w przypadku gdy udziat w ustudze jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkéw publicznych.

Warunki techniczne

Szkolenie zdalne w czasie rzeczywistym.

Warunki techniczne:



Szkolenie bedzie prowadzone poprzez TEAMS.

W tym celu niebedne jest podtaczenie do internetu, urzadzenie sacjonarne lub zdalne.

1. W celu prawidtowego i petnego korzystania ze szkolenia, Uczestnik powinien dysponowad:

urzadzeniem majgcym dostep do sieci Internet (komputer, smartfon, tablet),

zdolnym do odbioru i przekazu dzwieku (gtosniki, stuchawki, mikrofon), przegladarkg Windows: Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+, Mac:
Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+, kamerkg internetowa.

2. Minimalna wymagana szybko$¢ potgczenia internetowego w celu korzystania z webinariéw wynosi 2 Mb/s (zalecane potgczenie
szerokopasmowe).

3. Dotgczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika przed szkoleniem oraz wpisanie imienia i
nazwiska w oknie logowania.

4. Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych, w tym m
in. w zakresie powierzania ustug.

Waznos¢ linku - od rozpoczecia szkolenia do jego zakoriczenia zgodnie z harmonogramem w karcie.

"Podstawa do rozliczenia ustugi jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identyfikacje wszystkich
uczestnikow oraz zastosowanego narzedzia."

Kontakt

Anna Miastkowska

E-mail kontakt@annamiastkowska.pl
Telefon (+48) 500 100 154




