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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Marketing

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

e Specjalisci ds. sprzedazy

¢ Przedstawiciele handlowi

e Konsultanci i doradcy biznesowi

¢ Pracownicy dziatow obstugi klienta

¢ Menadzerowie sprzedazy

¢ Przedsiebiorcy i wtasciciele matych firm

¢ Marketingowcy i specjalisci ds. relacji z klientem

15-09-2024

stacjonarna

32

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

,OO PLN brutto

6 250,00 PLN netto

195,31 PLN brutto/h
195,31 PLN netto/h

Zwiekszenie efektywnosci w inicjowaniu kontaktéw z potencjalnymi klientami przez telefon, mailowo oraz na
spotkaniach bezposrednich, co w efekcie ma prowadzié do potrojenia liczby obstugiwanych klientow.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

opisuje kluczowe elementy psychologii
Definiuje zasady psychologii sprzedazy sprzedazy, w tym zrozumienie potrzeb Test teoretyczny
klientéw i budowanie relacji

wskazuje i opisuje roznice miedzy
technikami komunikaciji telefonicznej, Test teoretyczny
mailowej i bezposredniej.

Rozréznia rézne techniki komunikacji z
klientem

skutecznie prowadzi rozmowe
telefoniczna, uzywajac odpowiednich Test teoretyczny
technik powitania i zadawania pytan.

Stosuje techniki inicjacji rozmowy
telefonicznej

tworzy spersonalizowanego maila do

Korzysta z technik pisania efektywnych potencjalnego klienta, wykorzystujac
s . . o Test teoretyczny
maili zasady profesjonalnej komunikacji
mailowej.

nawigzuje i utrzymuje pozytywne relacje
Buduje relacje i zaufanie z klientami z klientami, wykorzystujac umiejetnosci Test teoretyczny
interpersonalne.

reaguje na obiekcje i pytania klientéw,

Rozwiazuje obiekcje klientow stosujac odpowiednie techniki Test teoretyczny
negocjacyjne.
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

Tak , potwierdza

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak, potwierdza



Program

Modut |
Psychologia sprzedazy

e Zrozumienie potrzeb i oczekiwan klientéw
e Budowanie relacji i zaufania

Przygotowanie do rozmowy telefoniczne;j

* Badanie rynku i targetowanie klientow
e Tworzenie listy potencjalnych klientow
¢ Przygotowanie skryptu rozmowy

Techniki inicjacji rozmowy telefonicznej

¢ Powitania i przedstawianie sie
e Zadawanie wiasciwych pytan
e Techniki przetamywania lodéw

Praktyczne ¢wiczenia

¢ Symulacje rozméw telefonicznych
e Analiza i omoéwienie przyktadéw

Modut I
Skuteczna komunikacja mailowa

e Zasady profesjonalnego pisania maili
¢ Struktura efektywnego maila

Personalizacja wiadomosci

¢ Badanie odbiorcy
e Tworzenie spersonalizowanych tresci

Praktyczne techniki inicjacji kontaktu mailowego

e Przyktady skutecznych maili
e Techniki zachecania do odpowiedzi

Praktyczne ¢wiczenia

¢ Pisanie maili do potencjalnych klientow
¢ Analiza i oméwienie przyktadéw

Modut llI
Przygotowanie do spotkania bezposredniego

¢ Badanie klienta i jego potrzeb
¢ Przygotowanie materiatéw i agendy spotkania

Techniki efektywnego prowadzenia spotkan

e Sztuka pierwszego wrazenia
¢ Budowanie relacji podczas spotkania

Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami

¢ Rozwigzywanie obiekcji
¢ Techniki negocjacyjne

Praktyczne éwiczenia



¢ Symulacje spotkan z klientami

¢ Analiza i omowienie przyktadéw

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 12

Przedmiot / temat
zajec

Psychologia
sprzedazy

Przygotowanie
do rozmowy
telefonicznej

Techniki
inicjacji rozmowy
telefonicznej

Praktyczne
éwiczenia

Skuteczna

komunikacja
mailowa

Personalizacja
wiadomosci

Praktyczne
techniki inicjacji
kontaktu
mailowego

Praktyczne
éwiczenia

Przygotowanie
do spotkania
bezposredniego

238 Techniki

efektywnego
prowadzenia
spotkan

Prowadzacy

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Data realizacji
zajeé

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

16-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

17-09-2024

18-09-2024

18-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

12:00

14:00

08:00

10:00

12:00

14:00

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

14:00

16:00

10:00

12:00

14:00

16:00

10:00

12:00

Liczba godzin

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Radzenie

sobie z trudnymi Damian Rogala
sytuacjami

Praktyczne Damian Rogala
éwiczenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina . .
L, . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
18-09-2024 12:00 14:00 02:00
18-09-2024 14:00 16:00 02:00
Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 250,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 250,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 195,31 PLN

Koszt osobogodziny netto 195,31 PLN
Prowadzacy
Liczba prowadzacych: 1

1z1
o Damian Rogala
‘ ' Jako coach oraz trener kompetencji miekkich, wspiera wtascicieli firm oraz menadzeréw w procesie

szeroko pojetego zarzadzania, transformacji cyfrowej, sprzedazy, marketingu, budowania i
opracowywania nowych modeli biznesowych i oraz wyznaczania celéw swoim pracownikom.
Dos$wiadczenie zdobywat studiujgc na Wyzszej Szkole Europejskiej im. Ks. Jézefa Tischnera w
Krakowie kierunki: Coach i Trener Partner w rozwoju, Studia Menadzerskie oraz Psychologie w

Biznesie. Aktualnie jest stuchaczem studiéw MBA w kierunku Sprzedaz | Marketing w ASBiRO. Przed
rozpoczeciem kariery trenerskiej petnit m.in. role Menadzera ds. wsparcia sprzedazy w centrali duzej
polskiej korporacji oraz Menadzera zespotu w kancelarii prawno-finansowej. Jest rowniez Masterem
letnie doswiadczenie szkoleniowe. W ciggu ostatnich 24 miesiecy $wiadczyt

NLP. Posiada ponad 6

ponad 200 godzin szkoleniowych zwigzanych z tematyka ustugi.Wyksztatcenie wyzsze, ukoiczyt
wiele kurséw i szkolen z zakresu tematyki ustugi, posiada liczne rekomendacje od zadowolonych
klientow. Pozytywne opinie i referencje od osdéb, ktére skorzystaty z ustug treningowych, stanowia
potwierdzenie skutecznosci i profesjonalizmu trenera



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt Szkoleniowy

Informacje dodatkowe

e Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest uczestnictwo w
co najmniej 80% zajg¢ wraz z zaliczeniem testu.

¢ Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 45 minut

¢ Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym
na udostepnionej przez organizatora liscie obecnosci

Adres

ul. Szymborska 53
88-100 Inowroctaw

woj. kujawsko-pomorskie

Kontakt

ﬁ E-mail damianrogala.trener@gmail.com

Telefon (+48) 691 191 710

Damian Rogala



