Mozliwo$¢ dofinansowania

Profesjonalista w Zarzadzaniu Procesem 3 978,00 PLN brutto

Posprzedazowym - forma zdalna 397800 PLN netto

Numer ustugi 2024/06/20/50129/2190153 23400 PLN brutto/h

RIS 234,00 PLN netto/h

FUNDACJA ROZWOJU
INTELIGENTNYCH SPECJALIZACII

Fundacja Rozwoju © zdalna w czasie rzeczywistym

Inteligentnych & Ustuga szkoleniowa
Specjalizacji ® 17h
* % %k K £ 12.07.2024 do 16.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia obejmuje menedzeréw ds. obstugi klienta

odpowiedzialnych za strategie i zarzagdzanie zespotami, specjalistow ds.

CRM skoncentrowanych na zarzadzaniu relacjami z klientami,

specjalistéw ds. marketingu i sprzedazy zainteresowanych wptywem

dziatan posprzedazowych na lojalnos¢ klienta, analitykéw danych i

specjalistéw ds. big data analizujgcych informacje dla optymalizacji
Grupa docelowa ustugi procesow, t.echnologéw pracgjqcych nac.i noyvym_i rozwiqzanian?i w

obstudze klienta oraz kadry kierowniczej dgzacej do zrozumienia

strategicznego znaczenia efektywnego zarzadzania posprzedazowego.
Szkolenie jest takze warto$ciowe dla poczatkujgcych profesjonalistow,
ktérzy chcg zbudowaé solidne podstawy wiedzy o procesach
posprzedazowych, oferujgc wszechstronne podejscie zaréwno dla oséb
zarzadzajacych bezposrednimi interakcjami z klientami, jak i tych, ktérzy
odpowiadajg za wyzsze strategie w firmie.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakonczenia rekrutacji 11-07-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 17

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



Cel

Cel edukacyjny

Rozwijanie umiejetnosci zarzadzania relacjami z klientami po zakupie. Uczestnicy nauczg sie projektowaé efektywne
strategie posprzedazowe, ktére zwiekszajg satysfakcje i lojalno$é klientéw oraz poprawiajg rentownos¢ firmy. Szkolenie
umozliwi stosowanie nowoczesnych technologii, takich jak systemy CRM i Al, analize efektywnosci dziatar za pomocg
KPI oraz adaptacje strategii do zmieniajgcego sie rynku.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik przedstawia kompleksowy

Test teoretyczn
opis cyklu zycia klienta i jego etapéw. yezny

Uczestnik wymienia i opisuje kluczowe
elementy procesu posprzedazowego w
kontekscie ich wptywu na lojalnos$é
klienta.

Definiuje kluczowe elementy procesu
posprzedazowego.

Test teoretyczny

Uczestnik ilustruje powigzania miedzy
poszczegdlnymi elementami a ogélnym Test teoretyczny
zadowoleniem klienta.

Uczestnik tworzy strategie
posprzedazowa z wyraznie
zdefiniowanymi celami i kierunkami
dziatan.

Test teoretyczny

Uczestnik szkolenia opracowuje
spersonalizowane $ciezki obstugi
posprzedazowej dla réznych
segmentéw klientow.

Projektuje strategiczne plany dziatan

posprzedazowych. Test teoretyczny

Uczestnik prezentuje plan w formie
pisemnej, uwzgledniajac potencjalne Test teoretyczny
wyzwania i metody ich rozwigzania.

Uczestnik identyfikuje i definiuje
kluczowe wskazniki wydajnosci (KPIs) Test teoretyczny
dla oceny dziatan posprzedazowych.

Uczestnik analizuje zebrane dane i
Analizuje efektywnos¢ dziatan przedstawia wyniki w konteks$cie Test teoretyczny
posprzedazowych za pomoca KPls. osiagniecia zdefiniowanych celéw.

Uczestnik proponuje modyfikacje w
planach posprzedazowych w oparciu o
analize KPls, demonstrujac zrozumienie
zwigzkoéw przyczynowo-skutkowych.

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik identyfikuje i omawia rézne

technologie i systemy (np. CRM,

platformy do automatyzac;ji Test teoretyczny
marketingu), ktére moga by¢

wykorzystane w obszarze posprzedazy.

Uczestnik demonstruje, jak mozna

Zarzadza technologiami wspierajgcymi zintegrowac te technologie do
i . . . Test teoretyczny
procesy posprzedazowe. zwiekszenia efektywnosci procesu
posprzedazowego.

Uczestnik projektuje scenariusz

wykorzystania wybranej technologii w

rzeczywistej sytuacji biznesowej, Test teoretyczny
prezentujac potencjalne korzysci i

wyzwania.

Uczestnik identyfikuje obszary do

poprawy w istniejacych procesach

posprzedazowych na podstawie analizy Test teoretyczny
feedbacku klientéw i danych

operacyjnych.

Uczestnik stosuje techniki doskonalenia

. iteracyjnego, planujac i implementujac

procesy posprzedazowe. .. L. Test teoretyczny
testy A/B dla réznych podejsé

posprzedazowych.

Optymalizuje i iteracyjnie doskonali

Uczestnik ocenia skutecznos$é
wprowadzonych zmian, korzystajac z

Test teoretyczn
metodyk oceny i prezentuje wyniki yezny

zespotowi i zarzadowi.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
Wszystkie efekty uczenia sie bedg wpisane do certyfikatu potwierdzajgcego uzyskanie kompetencji.

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

W certyfikacie bedzie wpisane, 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 walidacji?

Szkolenie prowadzi jedna osoba, a walidacje przeprowadza inna osoba, co zapewnia rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji. Te informacje réwniez zostang dodane do certyfikatu.

Program

1. Wprowadzenie do zarzadzania procesami posprzedazowymi
1.1. Definicja procesow posprzedazowych

e Zrozumienie cyklu zycia klienta
¢ Kluczowe elementy procesu posprzedazowego

1.2. Znaczenie zarzadzania relacjami z klientami po zakupie

e Wptyw obstugi posprzedazowej na lojalnos¢ klienta
e Analiza przypadkéw sukcesu i porazki

2. Strategiczne planowanie dziatan posprzedazowych
2.1. Rozwéj strategii posprzedazowej

e |dentyfikacja celdw i kierunkéw dziatan
¢ Projektowanie $ciezek klienta posprzedazowych

2.2. Zarzadzanie zespotem posprzedazowym

¢ Budowanie efektywnych zespotéw dedykowanych obstudze klienta
3. Technologie w obstudze posprzedazowe;j
3.1. Przeglad technologii wspierajacych procesy posprzedazowe

¢ Systemy CRM
¢ Platformy do automatyzacji marketingu i obstugi klienta

3.2. Wykorzystanie Al w dziatalno$ci posprzedazowej

e Automatyzacja kontaktéw z klientami za pomoca chatbotéw Al
e Personalizacja komunikacji i ofert za pomoca algorytmoéw Al
 Analiza duzych zbioréw danych (Big Data) do prognozowania potrzeb klientéw

4. Ocena i optymalizacja proceséw posprzedazowych
4.1. Metody oceny efektywnosci dziatan posprzedazowych

e Techniki zbierania i analizy feedbacku klientéw
* KPIs (Key Performance Indicators) dla oceny dziatan posprzedazowych

4.2. Optymalizacja i ciggte doskonalenie

e [teracyjne doskonalenie proceséw na podstawie zebranych danych
¢ Planowanie strategii adaptacyjnych w zmieniajgcym sie otoczeniu rynkowym

5. Walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0



Przedmiot / temat

Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3978,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3978,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 234,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

121

Kamil Sander

Kamil Sander to do$wiadczony trener i specjalista w zarzadzaniu procesami sprzedazowymi, z
bogatym doswiadczeniem zawodowym zdobytym w firmach zajmujgcych sie ustugami B2B.
Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie na kierunku Zarzadzanie ze specjalnoscia
Marketing Miedzynarodowy, Kamil réwniez posiada tytut licencjata w zakresie Stosunkéw
Miedzynarodowych z Akademii Krakowskie;.

W swojej karierze zawodowej Pan Sander wykazat sie jako wyjatkowo skuteczny w pozyskiwaniu
nowych klientéw oraz zarzgdzaniu zespotami produktowymi. Jego doswiadczenie obejmuje prace
na stanowiskach menadzerskich w réznych sektorach, gdzie odpowiadat za prowadzenie negocjaciji,
przygotowywanie strategii sprzedazowych oraz implementacje systeméw do zarzadzania
procesami biznesowymi, takimi jak FlowDog i Pipedrive.

Jako trener, Kamil Sander skupia sie na przekazywaniu wiedzy w zakresie nowoczesnych technologii
oraz strategii sprzedazy. Zajmuje sie takze szkoleniami z zakresu bezpieczenstwa online,
dostepnosci cyfrowej oraz zarzgdzania zespotami zdalnymi. Posiada certyfikaty Google Certified
Educator i jest aktywnym edukatorem w zakresie narzedzi TIK i aplikacji biznesowych.

Kamil Sander jest znany z indywidualnego podejscia do kazdego uczestnika szkolenia, co
gwarantuje skutecznos¢ i wysoka jakos¢ przekazywanej wiedzy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na
potrzeby szkolenia.

Informacje dodatkowe

Przerwy sygnalizowane sg przez osobeg prowadzacg i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;.
Na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w celu utrwalenia efektéw ksztatcenia ustuga
szkolenia bedzie rejestrowana/nagrywana.

Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwos¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5MB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:

Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;

2 GB pamieci RAM lub wiecej;

System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeQS, Android, I0S - zalecane najnowsze wersje;
Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowe;j.

Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi:
Szkolenie bedzie sie odbywac za pomoca platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program
umozliwia prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/135-788-738
Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy, trener oraz Operator Regionalny drogg mailowg otrzymaja dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

ﬁ E-mail paulenka@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 536 210 297

Natallia Paulenka



