Mozliwo$¢ dofinansowania

Sztuka sprzedazy i perfekcyjna obstuga 4 680,00 PLN brutto
ﬁ klienta. Klucz do sukcesu w biznesie. 4680,00 PLN netto
195,00 PLN brutto/h

w Numer ustugi 2024/07/26/125234/2238979

© Kielce / stacjonarna

FUNDACJA REX

SUPPORT GROUP
® 24h

laRelaf 02 3 06.09.2024 do 08.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

195,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Managerowie sprzedazy, handlowcy, konsultanci i pracownicy zajmujacy
sie sprzedazg i obstuga klienta.

15

stacjonarna

24

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

Szkolenie przygotuje Uczestnikéw/czki do efektywnej sprzedazy i obstugi klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik nawigzuje i utrzymuje kontakt
z klientem

Uczestnik wykorzystuje autoprezentacje
i asertywnos$¢ w sprzedazy i obstudze
klienta

Uczestnik wykorzystuje komunikacje
interpersonalng w sprzedazy i obstudze
klienta

Uczestnik wykorzystuje savoir-vivre i
etyke w obstudze klienta

Kryteria weryfikacji

Uczestnik identyfikuje kluczowe
techniki nawigzywania pierwszego
kontaktu z klientem.

Uczestnik buduje trwate relacje z
klientami, utrzymujac profesjonalny
kontakt.

Uczestnik skutecznie reaguje na
potrzeby klienta i dostosowywac¢ swoja
komunikacje.

Uczestnik charakteryzuje techniki
skutecznej autoprezentacji w ré6znych
sytuacjach zawodowych

Uczestnik asertywnie wyraza swoje
mysli, uczucia i potrzeby.

Uczestnik zarzadza konfliktami i broni
swoje stanowisko w sposéb
konstruktywny.

Uczestnik charakteryzuje podstawowe
zasady i techniki efektywnej
komunikac;ji interpersonalnej

Uczestnik aktywnie stucha i skutecznie
przekazuje informacje.

Uczestnik rozpoznaje i zarzadza
barierami komunikacyjnymi.

Uczestnik opisuje zasady savoir-vivre w
réznych kontekstach zawodowych.

Uczestnik omawia etyczne standardy w
obstudze klienta

Uczestnik stosuje zasady kultury
osobistej w codziennej pracy z
klientem.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

Uczestnik charakteryzuje techniki
efektywnej obstugi klienta
bezposredniej, telefonicznej oraz

korespondencyjnej
Uczestnik obstuguje klienta w sposéb
bezposredni i Uczestnik profesjonalnie prowadzi
telefoniczny/korespondencyjny rozmowy telefoniczne i redaguje

korespondencje biznesowa.

Uczestnik zarzadza trudnymi

rozmowami i sytuacjami konfliktowymi.

Uczestnik zidentyfikuje rézne typy
klientéw i charakteryzuje ich

Uczestnik charakteryzuje typy klientéw specyficzne potrzeby.

oraz metody ich obstugi

Uczestnik dostosowuje metody obstugi
do réznych typéw klientow.

Uczestnik wymienia i charakteryzuje
rézne techniki sprzedazy

Uczestnik prowadzi proces
sprzedazowy od identyfikuje potrzeby
klienta do finalizacji transakcji.

Uczestnik wykorzystuje techniki
sprzedazy

Uczestnik wykorzystuje techniki cross-
sellingu i up-sellingu.

Uczestnik wymienia i charakteryzuje
zasady i strategie skutecznych
negocjacji

Uczestnik przygotowuje sie do

Uczestnik wykorzystuje w praktyce . ) .
negocjacji w sposéb profesjonalny

negocjacje
Uczestnik negocjuje w sposéb
pozwalajacy osiagnac korzystne dla

obu stron porozumienia i zarzadza
impasami negocjacyjnymi.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Program szkolenia:

1. Nawigzywanie i utrzymanie kontaktu z klientem

2. Autoprezentacja i asertywnos$é

3. Zasady komunikacji interpersonalnej

4. Savoir-vivre i etyka w obstudze klienta

5. Obstuga bezposrednia i telefoniczna/korespondencyjna
6. Typy klientéw oraz metody ich obstugi

7. Techniki sprzedazy

8. Negocjacje

Szkolenie bedzie prowadzone metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu
o doswiadczenie.

Jedna godzina szkolenia trwa 60 minut i jest godzing zegarowa. Przerwy wliczaja sie w czas szkolenia. Czas poswiecony na walidacje
wlicza sie do czasu szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., L, . , . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 680,00 PLN



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 680,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 195,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 195,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Matgorzata Pankiewicz Buko

‘ ' Psycholog, specjalista do spraw zarzgdzania i sprzedazy. Posiada pietnastoletnie doswiadczenie w
prowadzeniu szkolen z zakresu umiejetnosci miekkich, rozwoju kompetencji osobistych oraz
zawodowych. Sama jest przedsiebiorca, dzieki czemu dzieli sie zaréwno wiedzg, jak i osobistymi
doswiadczeniami biznesowymi. W swoich szkoleniach zawsze stara sie tgczy¢ wiedze teoretyczng z
¢éwiczeniami praktycznymi i zadaniami integrujgcymi grupe, wspomagajgcymi proces wspotpracy
wsrdd pracownikéw.W ciggu ostatnich 5 lat prowadzita szkolenia sprzedazowe i z obstugi klienta dla
réznych branz.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty zostang przestane mailowo przed szkoleniem.

Adres

ul. Prezydenta Stefana Artwinskiego 24/1
25-734 Kielce

woj. $wietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail wrobel.wiktor@wp.pl

Telefon (+48) 690 303 745

Wroébel Wiktor



