Mozliwo$¢ dofinansowania

Doskonalenie Umiejetnosci Obstugi Klienta 6 400,00 PLN brutto

- czy Klient zawsze nasz Pan? 6 400,00 PLN netto
200,00 PLN brutto/h

200,00 PLN netto/h

@ llento Numer ustugi 2024/06/18/120192/2187304

© Ztotoryja / stacjonarna

TALLENTO S.C. & Ustuga szkoleniowa

2. 6.8.6.8 ¢ ® 32h
5 07.10.2024 do 18.10.2024

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, ktérych celem jest udoskonalenie i rozwiniecie
umiejetnosci obstugi Klienta oraz poszerzenie umiejetnosci efektywnego
komunikowania sie z Klientem.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 20

Data zakornczenia rekrutacji 06-10-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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 bedg 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

Godzina zajec¢ trwa 45 minut, zaktada sie kazdego dnia 3 przerwy - 2 x 15 min, 1 x 30 min. O czasie przerw decydowac¢ bedzie trener w
tracie ustalen z grupg, przerwa bedzie odbywac sie w ramach potrzeb grupy.

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.
« Cwiczenia praktyczne na stosowanie technik w réznych sytuacjach sprzedazowych.

Modut 2: Kreowanie pozytywnego wizerunku - autoprezentacja w roli sprzedawcy

e 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 kompetencji, ktore bedg obejmowac kategorie zwigzane z autoprezentacja w roli sprzedawcy (tj. komunikacja,
umiejetnosc¢ radzenia sobie ze stresem oraz budowanie zaufania).

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

¢ 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 klientdw.

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

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

Modut.5. Walidacja ustugi - test online.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Wprowadzenie - Agnieszka

obstuga klienta w Wojtowicz- 07-10-2024 08:00 10:00 02:00
przedsigbiorstwi Chatupa

e

Modut 1: Agnieszka

Poznanie technik Wojtowicz- 07-10-2024 10:00 14:00 04:00

sprzedazy Chatupa



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Modut 2:

Kreowanie

pozytywnego Agnieszka
wizerunku - Wojtowicz-
autoprezentacja Chatupa

w roli

sprzedawcy

Testy oceny
kompetenc;ji,

ktére beda

obejmowacé

kategorie

zwigzane z

autoprezentacja Agnieszka
w roli Wojtowicz-
sprzedawcy (tj. Chatupa
komunikacja,

umiejetnosé

radzenia sobie ze

stresem oraz

budowanie

zaufania).

Modut 3:

Budowanie

relacji z Klientem Agnieszka
na podstawie Wojtowicz-
jego Chatupa
indywidualnych

potrzeb

Cwiczenia

dotyczace Agnieszka
skutecznego Wojtowicz-
identyfikowania Chatupa
potrzeb Klientow.

Modut 4:

Techniki

argumentacji w Agnieszka
sprzedazy i Wojtowicz-
radzenie sobie z Chatupa
obiekcjami

Klientéw

Data realizacji
zajeé

08-10-2024

08-10-2024

14-10-2024

14-10-2024

15-10-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

12:00

08:00

11:00

08:00

Godzina
zakonczenia

11:00

14:00

11:00

14:00

11:00

Liczba godzin

03:00

02:00

03:00

03:00

03:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Techniki
radzenia sobie z
obiekcjami
Klientéw. Agnieszka
Praktyczne N
Wojtowicz- 15-10-2024 11:00 13:30 02:30
przyktady
. Chatupa
zarzadzania
obiekcjami
podczas rozméw
sprzedazowych.
Walidacja
. 15-10-2024 13:30 14:00 00:30
ustugi
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 400,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN
Prowadzacy
Liczba prowadzacych: 1
121
0 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 zyskéw. Jest absolwentkg studidéw 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 pokazaé¢ mozliwosci rozwigzan i wdrozyé konkretne dziatania.



Prowadzi szkolenia w zakresie sprzedazy, zarzadzania, komunikacji, radzenia sobie ze stresem,
asertywnosci, oraz szeroko pojetych kompetencji miekkich.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikow szkolenia:

e podrecznik,

¢ pliki dokumentéw przygotowanych w formacie .doc, .pdf,
e prezentacja multimedialna,

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

Adres

pl. Sprzymierzeincow 5
59-500 Ztotoryja

woj. dolnoslaskie

Hurtownia budowlana "Posadowscy".

Kontakt

ﬁ E-mail a.wojtowicz-chalupa@wp.p!

Telefon (+48) 664 028 879

Agnieszka Wojtowicz-Chatupa



