Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczne metody budowania relacji z 9 050,00 PLN brutto
klientem, sprawdzone techniki sprzedazy 9.050,00 PLN netto
B2B oraz organizacja efektywnego procesu 181,00 PLN brutto/h
sprzedazowego 181,00 PLN  netto/h

Numer ustugi 2024/06/25/159695/2197071

BIZNES AKADEMIA
Julia Kazmierczak

18,888 ¢

& Ustuga szkoleniowa

® 50h

5 24.02.2025 do 07.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

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

© Bydgoszcz / stacjonarna

Biznes / Organizacja

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw firmy "Cimat", ktérzy sa
odpowiedzialni za sprzedaz w firmie oraz majg co najmniej 3 miesieczny
staz pracy.

23-02-2025

stacjonarna

50

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Ustuga przygotowuije uczestnikoéw do wdrozenia skutecznej i efektywnej sprzedazy w firmie poprzez wypracowanie
dtugofalowych relacji z klientami, wtasciwg organizacje procesu sprzedazy oraz zastosowanie odpowiednich technik

sprzedazowych.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Buduje dtugofalowe relacje z Klientami

Skutecznie komunikuje sie z Klientami

Skutecznie sprzedaje produkty firmy

Kryteria weryfikacji

Opisuje techniki budowania relacji z
Klientem

Definiuje psychologiczne podejscie do
relacji biznesowych

Opisuje narzedzia do analizy potrzeb
Klienta

Omawia techniki aktywnego stuchania

Zadaje wtasciwe pytania w zaleznosci
od sytuacji

Charakteryzuje techniki radzenia sobie
w sytuacjach trudnych i konfliktowych

Opisuje kluczowe elementy procesu
sprzedazy

Tworzy profil Klienta

Dokonuje segmentacji Klientow

Opisuje metody prospectingu i
generowania leadéw

Prezentuje oferte handlowa

Stosuje techniki negocjacyjne w
sprzedazy

Opisuje techniki domykania sprzedazy

Opisuje mozliwos¢ wspoétpracy miedzy
sprzedaza, a innymi dziatami w firmie

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opisuje strukture i etapy procesu

. Wywiad swobodny
sprzedazy

Opisuje metody automatyzaciji
sprzedazy oraz wybrane narzedzia Wywiad swobodny
wspierajagce sprzedaz

0 - das
roanizuje proces sprzedazy Opisuje przyktadowe KPI Wywiad swobodny

Tworzy lejek sprzedazowy w procesie

. Wywiad swobodny
sprzedazy

Opisuje metody wykorzystania systemu

: . Wywiad swobodny
CRM w procesie sprzedazy

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

Tak.
Na Zaswiadczeniu o ukonczeniu szkolenia zawarty jest opis efektéw uczenia sie potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji.

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

Tak.
Na Zaswiadczeniu o ukonczeniu szkolenia znajduje sie informacja, ze walidacja zostata przeprowadzona zgodnie ze
zdefiniowanymi kryteriami ich weryfikaciji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak.
Na Zaswiadczeniu o ukoiczeniu szkolenia znajduje sie potwierdzenie, ze szkolenie i walidacja zostaty zrealizowane z
zastosowaniem rozwigzan zapewniajgcych rozdzielnos¢ tych proceséw.

Program

Modut 1: Wprowadzenie do budowania relacji z klientem

e Znaczenie relacji z klientem w sprzedazy B2B
e Psychologia relacji biznesowych
e Narzedzia do analizy potrzeb klienta



¢ Praktyczne ¢wiczenia: Analiza przypadkéw
¢ Techniki budowania dtugoterminowych relacji: Jak rozwija¢ i utrzymywacé dtugotrwate relacje z klientami.
e Kultura organizacyjna a relacje z klientem: Jak kultura firmy wptywa na relacje z klientami i jak jg ksztattowac.

Modut 2: Komunikacja interpersonalna w relacjach z klientem

e Techniki aktywnego stuchania

e Sztuka zadawania pytan

¢ Rozwijanie empatii w kontaktach z klientami

 Cwiczenia praktyczne: Symulacje rozméw z klientami

¢ Komunikacja niewerbalna: Znaczenie mowy ciata, gestéw i mimiki w komunikacji z klientami.

e Zarzadzanie konfliktem w komunikacji: Techniki radzenia sobie z trudnymi rozmowami i sytuacjami konfliktowymi.

Modut 3: Techniki budowania zaufania i lojalnosci klientéw

e Elementy budowania zaufania w biznesie

¢ Strategie zwiekszania lojalnosci klientow

e Case study: Analiza przyktadéw z rynku

e Warsztaty: Tworzenie strategii lojalnosciowej

* Rola obstugi klienta w budowaniu lojalnosci: Jak doskonata obstuga klienta przyczynia sig do lojalnosci.

¢ Programy lojalnosciowe: Projektowanie i wdrazanie programéw lojalnosciowych dla klientéw biznesowych.

Modut 4: Sprzedaz B2B

¢ R&znice miedzy sprzedazg B2B a B2C

¢ Kluczowe elementy procesu sprzedazy B2B

¢ Segmentacja klientéw biznesowych

 Cwiczenia: Tworzenie profilu klienta

e Strategie marketingowe w sprzedazy B2B: Jak skutecznie promowac produkty i ustugi w sektorze B2B.
¢ Analiza konkurenciji: Jak przeprowadzi¢ analize konkurencji i wykorzystac jg w strategii sprzedazy.

Modut 5: Techniki sprzedazy B2B - cze$¢ 1

e Metody prospectingu i generowania leadéw

¢ Budowanie wartosci oferty

¢ Prezentacja oferty handlowej

e Praktyczne ¢wiczenia: Przygotowanie prezentacji

e Strategie pricingowe: Jak ustalaé ceny, aby byty atrakcyjne dla klientéw biznesowych.
¢ Personalizacja oferty: Jak dostosowac oferte do indywidualnych potrzeb klienta.

Modut 6: Techniki sprzedazy B2B - cze$¢ 2

e Negocjacje w sprzedazy B2B

e Zamkniecie sprzedazy i finalizacja transakcji

e Zarzadzanie relacjami po sprzedazy

« Cwiczenia: Symulacje negocjacji i zamkniecia sprzedazy

¢ Rozwdj umiejetnosci sprzedazowych: Ciggte doskonalenie technik sprzedazowych i aktualizacja wiedzy.

e Wspdtpraca z dziatami wspierajgcymi: Jak wspétpracowac z dziatami marketingu, obstugi klienta i logistyki, aby poprawi¢
efektywnos¢ sprzedazy.

Modut 7: Organizacja procesu sprzedazowego

e Struktura i etapy procesu sprzedazy

e Automatyzacja i narzedzia wspierajgce sprzedaz

e KPI i metryki w zarzadzaniu sprzedaza

 Cwiczenia: Projektowanie procesu sprzedazowego

e Zarzadzanie lejkiem sprzedazowym: Jak skutecznie zarzadza¢ lejkiem sprzedazowym i $ledzi¢ postepy na kazdym etapie.
¢ Integracja systemdéw CRM: Jak wykorzystaé systemy CRM do zarzadzania relacjami z klientami i procesem sprzedazy.

e Szkolenie skierowane jest do pracownikéw firmy "Cimat", ktérzy sg w firmie odpowiedzialni za sprzedaz i majg co najmniej 3
miesieczny staz pracy.

¢ Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujgcy w celu wypracowania najkorzystniejszego podej$cia oraz rozwigzan dla organizacji.

e Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi: Wystarczajgca duza sala szkoleniowa, umozliwiajgca swobodng prace
indywidualng oraz w grupach.



¢ Weryfikacja postepow oraz ocena osiggniecia efektéw uczenia sie sg na biezgco dokonywane przez trenera w trakcie realizacji ustugi.
Dodatkowo po zakonczeniu szkolenia zostaje przeprowadzona walidacja (w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich
weryfikacji), ktdra jest realizowana z zachowaniem rozdzielnosci funkcji.

¢ Ustuga realizowane jest w godzinach dydaktycznych (1 godzina dydatktyczna = 60 minut)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 1

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina X .
L Prowadzacy o . | . Liczba godzin
zajec zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia
. Wojciech . ) )
Szkolenie Wozniak 25-02-2025 08:00 16:00 08:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 050,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 9 050,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 181,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 181,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
0 Wojciech Wozniak

‘ ' Przedsiebiorca branzy nowoczesnych technologii, trener, konsultant oraz ekspert w obszarze
sprzedazy B2B, komunikacji wewnetrznej w organizacji, strategii sprzedazy i marketingu,
zarzadzania zespotami rozproszonymi oraz budowania relacji z klientem.

Pracowat jako dyrektor sprzedazy pionu ds. kluczowych klientéw w Orbico Group (dystrybutor
koncernu Procter&Gamble) oraz jako dyrektor handlowy oraz dyrektor marketingu i logistyki u
najwiekszych dystrybutoréw farmaceutycznych: Lubfarm S.A i Polska Grupa Farmaceutyczna S.A.
Byt jednym z twércow sieci niepublicznych Policealnych Szkot Detektywdw i Pracownikéw Ochrony.
Odpowiadat za realizacje planéw sprzedazowych liczonych w miliardach ztotych rocznie.
Najmniejszy zespot, ktérym zarzadzat liczyt sze$é osdb, najwiekszy — trzysta. Zarzadzat budzetami
marketingowymi liczonymi w dziesigtkach miliondéw ztotych. Przez wiele lat byt ponadto



odpowiedzialny za wyszukiwanie, zakup i wdrozenie rozwigzan IT oraz kontraktowanie ustug
zewnetrznych (m.in. ustugi logistyczne i szkoleniowe). Wojciech WozZniak sam réwniez sprzedawat
do klientéw personalnych branzy FMCG i farmacja, takich jak najwieksze sieci sklepéw, drogerii i
aptek oraz hurtownie ponadregionalne. Zarzadzat organizacjami sprzedazowymi dedykowanymi do
obstugi zaréwno kanatéw tradycyjnych jak i nowoczesnych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas szkolenia uczestnicy otrzymaja skrypty z zakresu przedmiotowego szkolenia.

Adres

ul. Bogdana Raczkowskiego 4
85-862 Bydgoszcz

woj. kujawsko-pomorskie

Szkolenie odbedzie sie w siedzibie firmy "Cimat"

Kontakt

ﬁ E-mail w.popowski@biznesakademia.com

Telefon (+48) 723 093 405

Wojciech Popowski



