Mozliwo$¢ dofinansowania

Warsztat sprzedazy relacyjnej — obstuga 4 190,00 PLN brutto
v Klienta na miare naszych czaséow 3406,50 PLN netto
. 261,88 PLN brutto/h
Numer ustugi 2024/07/26/117509/2237824 !
VanoIzeBneAtelcmollo'jeG 212,91 PLN netto/h
rozwoju
VR TRAINING
SPOLKA Z
OGRANICZONA © Torun / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa
CIA ® 16h
% % K K 59 18.09.2024 do 19.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwoj
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Kadra menadzerska, w tym wtaéciciele MSP, pracownicy MSP zatrudnieni
Grupa docelowa ustugi na stanowiskach kierowniczych, pracownicy przewidziani do objecia
stanowiska kierowniczego z sektora MSP

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakornczenia rekrutacji 16-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie jest dla os6b pragnacych budowac relacje z Klientami. Warsztat obala mity zwigzane ze stereotypowym
podejsciem do sprzedazy i obstugi Klienta. Zajecia skupiajg sie na zdobyciu praktycznych umiejetnosci i zmianie
postawy poprzez usystematyzowanie intuicyjnej wiedzy oraz eliminacje nawykow, ktére czesto zaktocajg lub
uniemozliwiajg budowanie korzystnych relacji z roznymi typami osobowosci Klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza: Po ukonczeniu szkolenia
uczestnik:

- zna techniki budowania relacji krétko- i

dtugoterminowych z Klientami,

- rozumie réznice w podejsciu do
sprzedazy i obstugi Klienta,

- wie, jak diagnozowac style
osobowosci Klientéw i dostosowywacé
komunikaty,

- zna techniki budowania zaufania i
profesjonalnego wizerunku,

- rozumie wptyw komunikacji werbalnej
i niewerbalnej na relacje z Klientami.

Umiejetnosci: Po ukonczeniu szkolenia
uczestnik:

- potrafi stosowa¢ techniki budowania
relacji z Klientami i wspétpracownikami,
- skutecznie komunikuje sie w réznych
kanatach komunikacyjnych,

- udziela konstruktywnej informacji
zwrotnej,

- diagnozuje i dostosowuje komunikaty
do styléw interpersonalnych Klientéw,
- unika btedéw w komunikacji, ktére
moga zaktdcac¢ relacje z Klientami.

Kompetencje spoteczne: Po ukoriczeniu
szkolenia uczestnik:

- zarzadza kontaktami z Klientami i
wspotpracownikami w sposéb
profesjonalny,

- okresla i broni swoich granic w
sytuacjach biznesowych,

- stosuje r6zne techniki komunikacyjne
odpowiednio do sytuacji,

- skutecznie reaguje na krytyke i
prowadzi trudne rozmowy
interwencyjne.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Testy wiedzy na zakoriczenie szkolenia

Metoda walidacji

Test teoretyczny



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 weryfikacji?

tak

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

tak

Program

1. Cechy wspoétczesnego Klienta vs cechy skutecznego pracownika obstugi Klienta
2. Nowy marketing - obstuga Klienta

- ,zwykta” obstuga Klienta a Customer Care

3. Budowanie relacji poprzez satysfakcje Klienta

- potrzeby merytoryczne Klienta

- potrzeby proceduralne Klienta

- potrzeby psychologiczne Klienta

4. Przeptyw pozytywnych i negatywnych opinii o firmie

5. Kanaty komunikacji — a budowanie relacji

- tres$¢ (stowa)

- forma (ton gtosu)

- mowa ciata (komunikacja niewerbalna)

- niespéjnosci w kanatach komunikacji, ktére powodujg podswiadomy brak zaufania
6. Komunikacja niewerbalna w procesie obstugi Klienta

- stereotypy zwigzane z interpretacjg mowy ciata

- rzeczywiste znaczenie gestow i sygnatéw niewerbalnych

- wzmacnianie wiarygodnosci przekazu za pomocg mowy ciata

- najnowsze badania dotyczace komunikacji — jak je przetozy¢ na codzienng praktyke
7. Putapki psychologiczne w komunikac;ji i sposoby ich unikania

8. Rozpoznawanie zachowan Klientéw - style interpersonalne i ich wykorzystanie w budowaniu trwatej relacji i porozumienia z Klientem
- Dominance

- Influence

- Stability

- Compliance

- diagnoza wtasnego stylu interpersonalnego



9. Etapy sprzedazy

- wyszczegolnienie i charakterystyka etapéw sprzedazy

10. Sposoby argumentacji dostosowane do styléw interpersonalnych (spotecznych) Klientéw

- Jakiego rodzaju argumentacji uzywaé budujac relacje z Klientem o okreslonym stylu spotecznym

-Jakich btedéw i komunikatéw unika¢ w rozmowie z Klientem reprezentujgcym dany styl spoteczny

11. Podstawowe metaprogramy - czyli jak dobraé sposéb rozmowy indywidualnych wzorcéw myslowych rozméwcy — Klienta

- Czym sg metaprogramy i jak je rozpoznawac¢

-Jak konstruowa¢ komunikaty wywierajgce wptyw na osoby o danym metaprogramie

- Metaprogram kierunku motywaciji — czyli jak konstruowaé komunikat, ktoéry zacheci danego Klienta do oczekiwanych dziatan

- Metaprogram niedopasowania — czyli jak wptywac na Klientéw, ktérzy sg zawsze na ,NIE”

12. Zakoriczenie rozmowy sprzedazowej

- pozytywny akcent na koniec

- utwierdzenie w decyzji i chwalenie Klienta

- budowanie lojalnosci - jak sprawia¢ zeby staty Klient przyprowadzat kolejnych

13. Podsumowanie i zakonczenie szkolenia

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16

Przedmiot / temat

P d
zajec rowadzacy

Wstep i

wprowadzenie do
szkolenia -
. Roman
zapoznanie z .
lwasieczko
tematyka oraz z
oczekiwaniami

uczestnikow

Cechy

wspotczesnego

Klienta vs cechy Roman
skutecznego lwasieczko
pracownika

obstugi Klienta

D Nowy
marketing -
obstuga Klienta

Roman
lwasieczko

Data realizacji
zajeé

18-09-2024

18-09-2024

18-09-2024

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:30

Godzina
zakonczenia

09:30

10:30

12:00

Liczba godzin

00:30

01:00

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Budowanie

relacji poprzez
satysfakcje
Klienta

Przeptyw
pozytywnych i
negatywnych
opinii o firmie

Kanaty

komunikacji — a
budowanie relacji

Komunikacja
niewerbalnaw
procesie obstugi
Klienta

Podsumowanie
zagadnien
omawianych na
szkoleniu.

Przypomnienie
najwazniejszych
tematow
omawianych
pierwszego dnia
szkolenia

Putapki

psychologiczne
w komunikacji i
sposoby ich
unikania

Rozpoznawanie
zachowan
Klientow - style
interpersonalne i
ich
wykorzystanie w
budowaniu
trwatej relacji i
porozumienia z
Klientem

Prowadzacy

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Data realizacji
zajeé

18-09-2024

18-09-2024

18-09-2024

18-09-2024

18-09-2024

19-09-2024

19-09-2024

19-09-2024

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:00

14:00

15:00

16:30

09:00

09:30

10:30

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

15:00

16:30

17:00

09:30

10:30

12:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:30

00:30

00:30

01:00

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Etapy

sprzedazy

Sposoby

argumentac;ji
dostosowane do
styléw
interpersonalnyc
h (spotecznych)
Klientéw

Podstawowe
metaprogramy —
czyli jak dobraé
sposéb rozmowy
indywidualnych
wzorcow
myslowych
rozmoéwcey —
Klienta

Zakoniczenie
rozmowy
sprzedazowej

Podsumowanie
szkolenia -
refleksje
uczestnikow
dotyczace
najwazniejszych
kwestii
merytorycznych

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Roman
lwasieczko

Roman

lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Roman
lwasieczko

Koszt osobogodziny brutto

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
19-09-2024 12:00 13:00
19-09-2024 13:00 14:00
19-09-2024 14:00 15:30
19-09-2024 15:30 16:30
19-09-2024 16:30 17:00

Cena

4190,00 PLN

3 406,50 PLN

261,88 PLN

Liczba godzin

01:00

01:00

01:30

01:00

00:30



Koszt osobogodziny netto 212,91 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Roman Iwasieczko

SPECJALIZACJA

Trener VCC, Coach ICC, Master NLP, HR Biznes Partner. Od 2000 roku trener biznesu, umiejetnosci
negocjacyjnych, sprzedazowych, motywacyjnych i menedzerskich. W ramach realizowanych
projektéw zajmuje sie rozwojem kadry kierowniczej, programami sprzedazowymi, rekrutacyjnymi i
outplacementowymi. Tworzy i realizuje badania typu Assessment Center, Development Center oraz
oceny 360 stopni. Autor fabularnych gier szkoleniowych, komputerowych symulacji biznesowych
oraz aplikacji szkoleniowych VR.

DOSWIADCZENIE

Swoje doswiadczenia i umiejetnosci przekazuje poprzez szkolenia, coachingi, wdrozenia,
certyfikacje, superwizje i rozwdj kadry treneréw wewnetrznych w firmach. Posiada bogate,
praktyczne doswiadczenie w sprzedazy, negocjacjach biznesowych, rekrutacji, zarzadzaniu
zespotami handlowymi, rozwijaniu kadry menedzerskiej oraz zarzadzaniu projektami szkoleniowymi
(10 lat stanowiska menedzerskie, 5 lat Szef Projektu Szkoleniowego, 3 lata HR Biznes Partner). W
ramach prowadzonych szkolen i warsztatow wykorzystuje autorskie, fabularne gry szkoleniowe;
innowacyjne, komputerowe symulacje biznesowe oraz aplikacje wirtualnej rzeczywistosci, ktérych
jest pomystodawca i wspotproducentem.

KLUCZOWE LICZBY

Ponad 8000 zrealizowanych godzin szkoleniowych — negocjacje, sprzedaz, zarzgdzanie, motywacja,
Train the Trainers, komunikacja.

Ponad 5000 godz. pracy coachingowej — live coaching, business coaching, coaching & training on
the job, executive coaching, outplacement & career coach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe niezbedne do prawidtowego wykonania ¢wiczen dydaktycznych - wptywajacych na zmiane
ich postawy, wiedzy i umiejetnosci .

Warunki uczestnictwa

Dla jednostek budzetowych finansujgcych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych stawka podatku VAT
=zZw.

Informacje dodatkowe

e W przypadku zaje¢ trwajacych jednego dnia dtuzej niz 4h przewidziana jest przynajmniej jedna przerwa trwajaca 15 minut.
e masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu
e otrzymujesz kupon rabatowy upowazniajgcg do 10% znizki na kolejne szkolenia stacjonarne i online realizowane przez Vr Training.



Adres

ul. Wiadystawa tokietka 1/3
87-100 Torun

woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O Aleksandra Czopur

ﬁ E-mail aleksandra.czopur@vrtraining.eu

Telefon (+48) 603 549 904



