Mozliwo$¢ dofinansowania

Profesjonalna obstuga klienta - ustuga 3 075,00 PLN brutto
szkoleniowa

Numer ustugi 2024/07/31/152593/2244988

2 500,00 PLN netto
128,13 PLN brutto/h
104,17 PLN netto/h

KJS CAPITAL

SPOLKA Z

OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

ClA O 24h

* % % K Kk £ 23.09.2024 do 25.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb 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 oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest przeznaczone przede wszystkim dla oséb kontaktujgcych
sie z klientem, chcacych podnies¢ swoje kompetencje z zakresu obstugi
klienta, w szczegdlnosci z budowania trwatych relacji z klientami oraz
podnoszenia efektywnosci pracy zespotu sprzedazowego.

25

22-09-2024

zdalna w czasie rzeczywistym

24

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Szkolenie "Obstuga klienta; techniki sprzedazowe" przygotowuje uczestnikdw do samodzielnej obstugi klienta wraz z
badaniem jego potrzeb oraz ksztattowaniem dtuzszych relacji a takze do asertywnego reagowania na réznego typu



obiekcje.
Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji
Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Poprawnie komunikuje sie z klientem Test teoretyczny

Stosuje podstawy profesjonalnej

Zadaje odpowiednie pytania otwarte Test teoretyczn
obstugi klienta ! : PY yezny
Prawidtowo ksztattuje relacje z klientem Test teoretyczny
Bada potrzeby klientow Test teoretyczny
Przeprowadza petny proces obstugi
. P kA g Prawidtowo ksztattuje relacje z klientem Test teoretyczny
klienta
Reaguje na obiekcje i reakcje Test teoretyczny
Stosuje badanie potrzeb Test teoretyczny
Przedstawia produkt\ustuge Test teoretyczny
Charakteryzuje procesy obstugi klienta
Kontraktuje klientow Test teoretyczny
. Skutecznie finalizuje transakcje Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji



Program

DZIEN PIERWSZY:
1. Komunikacja

e Asertywnos¢
e Empatia

2. Informacja zwrotna — konstruktywna

e Metody: FUKO,SBI,STOP — START, GOLD
3. Rodzaje klientéw

e Ro&znice indywidualne — czyli dlaczego pieknie sie roznimy?
4. Aktywne stuchanie

e Metoda LORAC
¢ Parafrazowanie - ¢wiczenie

DZIEN DRUGI:
1. Badanie potrzeb
e Jak zadawac pytania w odpowiedni sposéb?
2. Kultura stuzenia
3. Podejmowanie decyzji

¢ Klient racjonalny czy nieracjonalny
¢ Rola emocji

4. Autoprezentacja sprzedawcy/handlowca

e Mowa werbalna i niewerbalna
* Perswazja
¢ Ingracjacja | Intymidacja

DZIEN TRZECI:
1. Fazy sprzedazy
2. Techniki sprzedazy

e Rozmowa telefoniczna
e Sprzedaz bezposrednia

3. Prezentacja oferty

¢ Produkty dodatkowe
e Cecha zaleta korzy$¢

4. Zamknigcie sprzedazy
5. Podsumowanie plus test

Przerwy ustalane sa z uczestnikami przed rozpoczeciem szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 21



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie

Komunikacja

Przerwa

Informacja

zwrotna —
konstruktywna

Przerwa

F%3) Rodzaje
klientow

Aktywne

stuchanie

Badanie

potrzeb

Przerwa

Kultura

stuzenia

Podejmowanie
decyzji

Przerwa

Autoprezentacja
sprzedawcy/han

dlowca

2D Fozy

sprzedazy

Przerwa

32 Techniki

sprzedazy

Prowadzacy

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

Data realizacji
zajeé

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

23-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

24-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

25-09-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:30

10:00

10:30

12:30

13:00

14:00

08:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:00

08:00

10:00

10:30

Godzina
zakonczenia

08:30

10:00

10:30

12:30

13:00

14:00

15:00

10:00

10:30

12:30

13:30

14:00

15:00

10:00

10:30

11:30

Liczba godzin

00:30

01:30

00:30

02:00

00:30

01:00

01:00

02:00

00:30

02:00

01:00

00:30

01:00

02:00

00:30

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Prezentacja tukasz Kulis 25-09-2024 11:30 12:30 01:00
oferty
[EEZAD Przerwa Ltukasz Kulis 25-09-2024 12:30 13:00 00:30
Zamkniecie tukasz Kulis 25-09-2024 13:00 13:30 00:30
sprzedazy
. tukasz Kulis 25-09-2024 13:30 14:00 00:30
Podsumowanie
Test - 25-09-2024 14:00 15:00 01:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 075,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 128,13 PLN
Koszt osobogodziny netto 104,17 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
o tukasz Kulis
‘ ' tukasz Kulis

Szkolenia, doradztwo, wsparcie motywacyjne.

Specjalizuje sie w szkoleniach o tematyce zwigzanej z psychologia biznesu. Prowadzi szkolenia w
formie warsztatowej i wyktadowej o réznorodnej tematyce m.in komunikacja, zarzadzenie, konflikty,
motywacja, perswazja

z elementami wywierania wptywu, autoprezentacja czy podejmowanie decyzji. Prowadzi réwniez
sesje dla menedzerdéw niskiego i Sredniego szczebla.

Lider zespotu sprzedazowego przez ostatnie 5 lat kariery zawodowe;j.



Wyksztatcenie: Wyzsza szkota Bankowa w Chorzowie, kierunek: psychologia biznesu, specjalizacja:
negocjacje i mediacje.

0d 2020 roku szkoleniowiec dla firm z sektora MSP oraz organizacji pozarzgdowych. Wspétpracuje
z podmiotami ekonomii spotecznej. Prowadzi diagnozy potrzeb rozwojowych oraz szkoleniowych.
Prowadzi szkolenia dla wtascicieli firm oraz kadry kierowniczej z zarzadzania strategicznego w
firmie, zarzgdzania procesami oraz motywacyjne. Prywatnie pasjonat zastosowania psychologii
biznesu w obszarze MSP, a takze zastosowania psychologii

w kulturach organizacyjnych przedsiebiorstw. Szkoleniowiec nabyt swojg wiedze oraz
doswiadczenie w ciggu ostatnich 5 lat.

Certyfikaty:

Efektywnos¢ biznesowa szkolen-jak to osiggngé?
Organizator: Polish Society for Training&Development
Filozofia Kaizen w zarzadzaniu soba.

Organizator: Akademia WSB

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszystkie materiaty szkoleniowe zostang wystane do uczestnikéw droga mailowa w formie PDF

- skrypt szkoleniowy w formie elektronicznej,

Informacje dodatkowe

Po zakoniczeniu udziatu w ustudze rozwojowej , uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukoriczeniu oraz dokona oceny
szkolenia w BUR; - warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie
zaje¢ w formie testu.

Warunki techniczne

1. platforma komunikacyjna - microsoft teams

2. wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny/laptop, mikrofon, stuchawki/ gtos$niki, system operacyjny minimum Windows XP/Mac0S
High Sierra, min 2 GB pamieci RAM, pamie¢ dysku minimum 10GB,

3. sie¢: facze internetowe minimum 50 kb/s,

4. system operacyjny minimum Windows XP/MacOS High Sierra, przegladarka internetowa (marka nie ma znaczenia)

5. okres waznosci linku: od 1 h przed godzing rozpoczecia szkolenia w dniu pierwszym do godziny po zakonczeniu szkolen w dniu
ostatnim

Kontakt

Karolina Putjan

E-mail karolina.puljan@interia.pl



Telefon (+48) 690 636 058



