Mozliwo$¢ dofinansowania

Profesjonalna obstuga klienta oraz techniki 5 645,70 PLN brutto

sprzedazy - ustuga szkoleniowa. 4 590,00 PLN  netto
refoous I Numer ustugi 2024/07/04/24925/2209608 209,10 PLN brutto/h
170,00 PLN netto/h

© zakopane / stacjonarna
REFOCUS Katarzyna

& Ustuga szkoleniowa
Khanna

® 27h
Kok Kk Kk 9 04.10.2024 do 06.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie przygotowane jest z mys$la o wtascicielach firm, menedzerach,
handlowcach oraz pracownikach odpowiedzialnych za bezposredni

kontakt z klientami i sprzedaz.
Grupa docelowa ustugi
W celu skutecznego uczestnictwa w szkoleniu uczestnik nie musi

posiada¢ podstawowej wiedzy z zakresu obstugi klienta i sprzedazy.
Szkolenie prowadzone bedzie od podstaw.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 3

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 27

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga szkoleniowa "Profesjonalna obstuga klienta i sprzedaz’, przygotuje uczestnikéw do samodzielnego i efektywnego
kontaktu z klientem w wymiarze biznesowym i nawigzywania relacji z klientem, a takze asertywnego radzenia sobie z
klientem, ponadto rozpoznawania typéw klientéw oraz odpowiedniego realizowania konkretnych technik sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Definiuje czym jest sprzedaz, a kim jest

sprzedawca/handlowiec.

Definiuje czym jest proces sprzedazy
wymieniajac jego elementy.

Kreuje poprawny wizerunek
sprzedawcy/handlowca.

Rozpoznaje i wskazuje typy klientow.

Wskazuje zasady i techniki prawidtowo

zakonczonej sprzedazy.

Wskazuje zasady i techniki skutecznej
obrony ceny.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Kryteria weryfikacji

Wymienia i opisuje rodzaje sprzedazy.

Opisuje i wymienia réznice pracy
sprzedawcy, a handlowca.

Wymienia i opisuje rodzaje technik
sprzedazy.

Opisuje elementy etapéw sprzedazy.

Wskazuje i opisuje czynniki decydujace
o sprzedazy.

Wskazuje elementy wptywajace na
pierwsze wrazenie klienta wzgledem
sprzedawcy/handlowca.

Wymienia typy klientéw.

Opisuje elementy wlasciwej postawy
sprzedawcy w kontaktach biznesowych
i w trakcie procesu sprzedazy.

Dostosowuje zachowanie i oferte do
potrzeb i oczekiwan klienta.

Opisuje elementy procesu zamknigcia
sprzedazy.

Stosuje techniki obrony ceny.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach

uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie

kryteria ich weryfikacji.



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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Ustuga rozwija zdolnos$ci negocjacyjne i sprzedazowe - skierowana zaréwno do handlowcéw, jak i 0séb, ktére niedawno rozpoczety swoja
przygode z branza sprzedazowg i posiadajg podstawowa wiedze¢ na jej temat.

Metody szkoleniowe, ktére bedg wykorzystane w trakcie szkolenia to: ¢wiczenia praktyczne i warsztat przeprowadzany w grupie.
Program szkolenia:
1. Sprzedaz

e Co to jest sprzedaz? Rodzaje sprzedazy.

¢ Kto to jest sprzedawca/ Handlowiec? - Podczas szkolenia uczestnik nabedzie zdolno$¢ zjednywania sobie klientéw, wzmocni swoj
wizerunek i ugruntuje postawe profesjonalnego sprzedawcy.

¢ Praca case-work - co to znaczy w sprzedazy?

2. Proces sprzedazy

¢ Elementy etapéw sprzedazy
e Czynniki decydujace o sprzedazy - uczestnik poznaje i doswiadcza dziatania motywdw i sygnatéw zakupow

3. Pierwsze wrazenie - praca w grupach

e Elementy i moc pierwszego wrazenia — niech klient zobaczy profesjonaliste
¢ Na co zwraca uwage klientka? - czym sie kieruje dany klient przed dokonaniem zakupu
e Co zobaczy klient?

4. Po czym poznam, ze klient mnie zaakceptowat, czyli pierwsze sygnaty kupna
5. Typy klientow: jak sie w tym odnalezé? - W trakcie warsztatéw uczestnik uczy sie rozpoznawac typy klientéw

e Z jakim typem klienta mam do czynienia?

¢ Jakie dziatanie sprzedawcy jest odpowiednie? - wypracowuje wtasciwg postawe sprzedawcy w kontaktach biznesowych i w trakcie
procesu sprzedazy

e Czym sie kieruje dany klient i jakie ma oczekiwania? Jak prawidtowo postepowac¢ z konkretnym klientem? - uczestnik uczy sie czym
sie kieruje dany klient przed dokonaniem zakupu

6. Rodzaje technik sprzedazowych

e Warsztaty sprzedazowe (spinacze) - praca w grupach
e Podsumowanie treningu
* Wyciggnigcie wnioskéw

7. Skuteczna obrona ceny i zamknigcie sprzedazy

¢ Proces zamykania sprzedazy i wychwytywanie sygnatéw gotowosci do zakupu.

¢ Najskuteczniejsze rodzaje zamknie¢ w sprzedazy

e 7 rbznych znaczen ,za drogo” i strategie postepowania w kazdym z 7 przypadkéw

e Po czym poznag, czy obiekcja cenowa jest prawdziwa, czy tez stanowi ,zastone dymng”?
e Skuteczne techniki obrony ceny

e Katalog najczestszych obiekcji i sposoby radzenia sobie z nimi.

¢ Ciggte doskonalenie - jakie pytania zada¢ klientowi po zamknieciu sprzedazy?

e Skuteczna prosba o referencje i rekomendacje

8. Obstuga posprzedazowa - warsztat praktyczny, wdrozenie poznanych technik, praca w grupach

9. Podsumowanie szkolenia. Walidacja.



Warunki organizacyjne:

Dla kazdego uczestnika szkolenia zagwarantowane zostanie indywidualne stanowisko pracy wyposazone w materiaty szkoleniowe i
biurowe.

Szkolenie bedzie trwato 27 h dydaktycznych. W kazdym dniu szkolenia przewidziano po dwie przerwy nie wliczone w czas ustugi
szkoleniowej.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 17

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . . . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

PR Sprzedaz. |zabela Wrona- 04-10-2024 08:00 10:30 02:30
Walus$

|zabela Wrona-

Przerwa. Walus 04-10-2024 10:30 10:45 00:15
Proces Izabela Wrona-
. ) 04-10-2024 10:45 13:00 02:15
sprzedazy. Walus
Izabela Wrona-
Przerwa. 04-10-2024 13:00 13:30 00:30

Walus

Pi
'|erwsze Izabela Wrona-
wrazenie - praca 04-10-2024 13:30 15:30 02:00

Walu$
w grupach.

Po czym

poznam, ze klient

mnie Izabela Wrona-
zaakceptowal, Walus

czyli pierwsze

sygnaty kupna.

05-10-2024 08:00 09:30 01:30

Izabela Wrona-
Przerwa. . 05-10-2024 09:30 09:45 00:15
Walus

Typy
klientéw: jak sie
w tym odnalez¢é?
- W trakcie Izabela Wrona-
, ) 05-10-2024 09:45 13:00 03:15
warsztatow Walus
uczestnik uczy
sie rozpoznawaé

typy klientéw.

Izabela Wrona-
Przerwa. Walug 05-10-2024 13:00 13:30 00:30



Przedmiot / temat
zajec

Rodzaje

technik
sprzedazowych.

Skuteczna

obrona ceny i
zamkniecie
sprzedazy - cz.
1/2.

Przerwa.

Skuteczna

obrona ceny i
zamkniecie
sprzedazy - cz.
2/2.

Przerwa.

Obstuga

posprzedazowa -
warsztat
praktyczny,
wdrozenie
poznanych
technik, pracaw
grupach.

Podsumowanie
szkolenia.

Walidacja.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Izabela Wrona-
Walus

|zabela Wrona-
Walus

|zabela Wrona-
Walus

|zabela Wrona-
Walus

Izabela Wrona-
Walus

|zabela Wrona-
Walus

|zabela Wrona-
Walus

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

05-10-2024 13:30
06-10-2024 08:00
06-10-2024 10:00
06-10-2024 10:30
06-10-2024 12:30
06-10-2024 13:00
06-10-2024 14:00
06-10-2024 14:45

Cena

5645,70 PLN

4 590,00 PLN

Godzina
zakonczenia

15:30

10:00

10:30

12:30

13:00

14:00

14:45

15:30

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

02:00

00:30

01:00

00:45

00:45



Koszt osobogodziny brutto 209,10 PLN

Koszt osobogodziny netto 170,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Izabela Wrona-Walus

‘ ' Trener, doradca, coach; wspotpracuje z przedsiebiorstwami, instytucjami i podmiotami ekonomii
spotecznej. Od poczatku swojej kariery zwigzana ze sprzedaza.

Posiada 15-letnie doswiadczenie biznesowe oraz takie samo doswiadczenie szkoleniowe.
Ukonczyta dwa kierunki studiéw oraz studia podyplomowe:

1) Pedagogiczne, Resocjalizacja z elementami profilaktyki na Uniwersytecie Jagielloriskim
2) Pedagogike Opiekuriczo-Wychowawcza z praca socjalng na Uniwersytecie Slagskim oraz
3) Akademie Treneréw Biznesu na Uniwersytecie SWPS

Pracowata m.in. jako:

- Dyrektor Regionalny Partner Financial Services (region slaski, matopolski, lubelski, dolnoslaski,
mazowiecki); zarzadzata ok. 200 osobami

- Manager Regionalny w firmie Zepter (region $laski)

- Dyrektor Okregu OVB Allfinaz (region $laski, matopolski), prowadzenie 10 oddziatow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg autorskie materiaty szkoleniowe w formie pdf oraz wydrukéw.

Informacje dodatkowe

Istnieje mozliwosc¢ zastosowania zwolnienia z podatku VAT dla Uczestnikéw, ktérych poziom dofinansowania wynosi co najmniej 70% (na
podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnieh od podatku od towaréw i
ustug oraz warunkdéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020 r., poz. 1983).

Adres

ul. Szymaszkowa 2/A
34-500 Zakopane

woj. matopolskie

Sala szkoleniowa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail k.zeglinska@refocus.pl

Telefon (+48) 575757 530

Karolina Jakubiec



