Mozliwo$¢ dofinansowania

Marketing, ktory realnie zwieksza sprzedaz 7 800,00 PLN brutto
ﬁ (prawie bez udziatu ptatnej reklamy). 7800,00 PLN netto
Szkolenie z budowania "lejkow" 195,00 PLN  brutto/h
w sprzedazowych od podstaw do 195,00 PLN netto/h
zaawansowanego systemu
FUNDACJA REX Numer ustugi 2024/07/29/125234/2240858
SUPPORT GROUP
© zdalna w czasie rzeczywistym
1. 8. 8.8 §*1

& Ustuga szkoleniowa

® 40h

£ 19.09.2024 do 23.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Managerowie sprzedazy, handlowcy, konsultanci i pracownicy zajmujacy
sie sprzedazg i pormocjg poprzez social media.

31-07-2024

zdalna w czasie rzeczywistym

40

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

Szkolenie przygotuje Uczestnikéw/czki do efektywnej sprzedazy, obstugi klienta i prowadzenia social media.

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 - przygotowanie do budowania lejka sprzedazy.
Omoéwienie podstaw lejka sprzedazy, jego znaczenia dla proceséw sprzedazy i marketingu.
+ Modele lejka sprzedazy w réznych typach biznesu.
+ Jak zrozumiec¢ rynek i dotrze¢ do wtasciwej grupy docelowej?
Jak identyfikowa¢ i mapowacé podrdz klienta, zrozumienie punktéw styku z markg?
Tworzenie propozycji wartosci.
2 - Budowanie lejka sprzedazy. Krok 1- przyciggnij i zainteresuj.
Wprowadzenie do modelu AIDA
Strategie przyciggania uwagi i generowania ruchu na stronie: content marketing, SEO, media spotecznosciowe, influencer marketing.
Jak zmieni¢ propozycje wartosci w tresci, ktére naprawde interesujg Twoich klientow?
3 - Budowanie lejka sprzedazy. Krok 3 - konwersja odwiedzajgcych w hot leady.
lle wart jest hot lead i dlaczego cold lead sie przy nim chowa?
Landing page, ktéry sprzedaje. Co powinno si¢ na nim znajdowac i w jakiej kolejnosci?
Nie jest sztukg odda¢ co$ za darmo. Rodzaje lead magnetéw i jak ich skutecznie uzywaé?
Niedoceniane formularze kontaktowe. Jak zmaksymalizowa¢ ich skuteczno$é?
4 - Metody przyspieszajgce decyzje zakupowa
Email marketing
+ Webinary
+ Demonstracje produktu
Kampanie influencerskie.
5 - Zamykanie sprzedazy i utrzymanie klienta.
+  Metody zamykania sprzedazy w ré6znych modelach lejka.
+ Skuteczny upselling.
+ Utwierdzanie klienta w poczuciu zadowolenia z decyzji zakupowej.
+ Dlaczego czasem optaca sie sprzedac ze stratg?
+ Jak zamieni¢ klienta w statego bywalca i wiernego fana? O tworzeniu spotecznosci.
+ Loyalty marketing — budowanie lojalnosci i sprzedazy powtoérnej
6 - Analiza i optymalizacja lejka.
+ Przeglad narzedzi do automatyzacji proceséw w lejku sprzedazy.
+ Jak zbiera¢ i analizowa¢ dane, aby optymalizowac¢ lejek sprzedazy.
+ CRM i systemy zarzadzania relacjami z klientami
Metody testowania i optymalizacji stron i kampanii pod katem konwersji.
Retargeting i remarketing. Strategie ponownego angazowania oséb, ktére opuscity lejek.
Jak tgczy¢ dziatania online z offline, aby zwiekszy¢ skuteczno$¢ lejka.

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, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 195,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 195,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Wiktor Wrébel

‘ ' Przedsiebiorca, szkoleniowiec, mentor z wieloletnim do$wiadczeniem w prowadzeniu szkolen z
zakresu przedsiebiorczosci, technik sprzedazy, obstugi klienta oraz analizy przedsiebiorstw. Od 2013
roku $wiadczy ustugi szkoleniowe dla firm z branzy beauty oraz medycznej. Od 2019 roku wspiera
jako mentor mtodych przedsiebiorcéw w ré6znym programach szkoleniowych lub akceleratorach
biznesu z ramienia fundacji Rex Support Group.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty zostang przestane mailowo przed szkoleniem.



Warunki techniczne

Szkolenie realizowane poprzez potgczenie online i aplikacje Google Meet.
Wymagania:

- komputer PC lub smartfon

- system Windows lub iOS

- dowolna przegladarka internetowa

- sprzet wbudowana kamera i mikrofon

Kontakt

ﬁ E-mail wrobel.wiktor@wp.pl

Telefon (+48) 690 303 745

Wroébel Wiktor



