Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczne pozyskiwanie klientéw 3 276,00 PLN brutto
flotowych: Strategie i narzedzia sprzedazy 3276,00 PLN netto
I-'-. Ely;keb dla branzy paliwowej 156,00 PLN  brutto/h

Numer ustugi 2024/10/14/132349/2360587 156,00 PLN netto/h

FUNDACJA Strzatkowo / mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg
INSTYTUT PROJEKT zdalng w czasie rzeczywistym)

PRZEDSIEBIORCZO & Ustuga szkoleniowa

8¢ ® 21h

* &k h K B 06.12.2024 do 27.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa ustugi obejmuje osoby zwigzane ze sprzedazg i obstuga
klientéw flotowych w branzy paliwowej. Nalezg do niej przedstawiciele
handlowi, kierownicy sprzedazy, specjalisci ds. obstugi klienta oraz

Grupa docelowa ustugi menedzerowie odpowiedzialni za rozwdj wspétpracy z klientami
flotowymi. Szkolenie jest skierowane do tych, ktérzy chca skuteczniej
pozyskiwac klientéw flotowych, budowa¢ dtugofalowe relacje i
optymalizowac procesy sprzedazy w swojej organizacji.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 25
Data zakornczenia rekrutacji 05-12-2024

. . mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie
Forma prowadzenia ustugi )
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 21

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest rozwiniecie umiejetnosci uczestnikédw w zakresie skutecznego pozyskiwania klientow
flotowych w branzy paliwowej. Uczestnicy zdobedg wiedze na temat strategii sprzedazowych, narzedzi wspierajgcych
proces sprzedazy oraz technik budowania trwatych relacji z klientami. Szkolenie pomoze takze w zwiekszeniu
efektywnosci dziatan sprzedazowych, optymalizacji proceséw oraz dostosowaniu oferty do specyficznych potrzeb
klientéw flotowych, co przetozy sie na lepsze wyniki biz

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik potrafi opisa¢ proces

Uczestnik posiada wiedze na temat sprzedazy do klientéw flotowych,

specyfiki rynku flotowego w branzy zidentyfikowaé kluczowe elementy

paliwowej, strategii pozyskiwania strategii sprzedazy oraz narzedzia

kI|ethovsf flotowych oraz narzed.2| wspierajace sprzedaz (er. (?RIV!, . Test teoretyczny
wspierajacych proces sprzedazy. systemy rabatowe). Umie réwniez

Rozumie, jakie potrzeby maja klienci wymienié potrzeby klientéw flotowych i

flotowi i jak dostosowac¢ oferte firmy wskazad, jak skutecznie odpowiedzieé¢

paliwowej do tych potrzeb. na te potrzeby w ofercie paliwowej.

Uczestnik potrafi skutecznie X X
Uczestnik przeprowadza symulacje

spotkan sprzedazowych, w trakcie
ktorych potrafi zastosowaé techniki
negocjacyjne, zaproponowac
rozwigzania dostosowane do klienta
flotowego oraz skutecznie

zastosowac strategie sprzedazowe do
pozyskiwania klientéw flotowych. Umie
Obserwacja w warunkach
symulowanych

budowaé i utrzymywac relacje z
klientami, prowadzi¢ negocjacje
handlowe oraz dostosowywac oferte
paliwowa do specyficznych wymagan

Klientéw flotowych. odpowiedzie¢ na obiekcje klienta.

Uczestnik potrafi samodzielnie i . . . o
Uczestnik wykazuje umiejetnos¢

odpowiedzialnie budowa¢ dtugofalowe j R
wspotpracy w zespole sprzedazowym,

relacje z klientami flotowymi, dziataé¢ . i . :
utrzymuje dobre relacje z klientami

proaktywnie w kontakcie z klientami . . Obserwacja w warunkach
. , 3 podczas symulacji, w tym demonstruje

oraz efektywnie wspotpracowacé z symulowanych

zespotem sprzedazowym. Jest

$wiadomy roli empatii, komunikacji oraz

aktywne stuchanie i odpowiada na
potrzeby klienta flotowego z

. . . uwzglednieniem jego intereséw.
zaufania w procesie sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Tak, dokument potwierdzajacy 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 walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

1. Zrozumienie rynku i klientéw flotowych

cz.1

- Wprowadzenie do szkolenia i cele

- Omowienie programu

- Wyznaczenie celéw indywidualnych uczestnikéw

- Zrozumienie rynku flotowego i jego specyfiki

- Analiza rynku flotowego: struktura, kluczowe segmenty

-Trendy rynkowe i wyzwania w sektorze paliwowym

-Jakie potrzeby maja klienci flotowi? — Zarzadzanie kosztami, optymalizacja proceséw

- Strategiczne podejscie do pozyskiwania klientéw flotowych

cz.2

- Segmentacja rynku i identyfikacja potencjalnych klientéw flotowych

- Kategoryzacja potrzeb klientéw flotowych: mate firmy vs duze korporacje

- Techniki analizy rynku i oceny potencjatu

- Badanie potrzeb klientéw flotowych

- Rola badan i wywiadéw w rozpoznaniu potrzeb klientéw

- Tworzenie ofert personalizowanych do klientéw flotowych

- Praktyka pytan sprzedazowych do identyfikacji potrzeb

- Tworzenie wartosciowych propozycji dla klientéw flotowych

- Wprowadzenie ustug dodatkowych: karty flotowe, zarzadzanie tankowaniami, monitoring pojazdéw
1. Proces sprzedazy i negocjacje

cz1:

- Proces sprzedazy B2B do klientéw flotowych

- Etapy procesu sprzedazy: od prospekcji po finalizacje

- Rola budowania relacji w sprzedazy flotowej

- Techniki sprzedazy doradczej w relacjach dtugoterminowych



- Techniki skutecznej komunikacji w sprzedazy flotowej

- Budowanie relacji opartej na zaufaniu

- Skuteczne prezentacje produktéw i ustugTechniki storytellingu i ich zastosowanie w sprzedazy B2B
cz. 2

- Negocjacje z klientami flotowymi

- Kluczowe zasady negocjacji w sprzedazy B2B

- Jak radzi¢ sobie z oporami i obiekcjami klientéw flotowych

- Techniki win-win w negocjacjach kontraktéw flotowych

- Zamkniecie sprzedazy i obstuga posprzedazowa

- Jak efektywnie zamykac¢ sprzedaz w sektorze flotowym

- Zarzadzanie relacjami po sprzedazy: follow-up, utrzymywanie kontaktu
- Przyktady dobrych praktyk obstugi posprzedazowe;j

Utrzymanie klientoéw flotowych i strategie dtugoterminowe

cz. 1

- Budowanie lojalnosci klientéw flotowych

- Jak stworzy¢ program lojalnosciowy dla klientéw flotowych

- Kluczowe wskazniki sukcesu we wspotpracy z klientami flotowymi

- Przyktady efektywnych dziatar zwiekszajgcych lojalnos¢ klientéw

- Zarzadzanie portfelem klientéw flotowych

- Segmentacja klientow: jak priorytetyzowac dziatania sprzedazowe

- Analiza rentownosci klientéw flotowych

- Zarzadzanie relacjami z r6znymi segmentami klientéw flotowych

cz. 2:

- Zastosowanie technologii w sprzedazy flotowej

- Wykorzystanie systeméw CRM w zarzadzaniu klientami flotowymi

- Automatyzacja proceséw sprzedazowych i raportowanie

- Zastosowanie narzedzi analitycznych do monitorowania wynikéw sprzedazy
- Podsumowanie i rozwéj indywidualnych planéw dziatania

walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 5



Przedmiot /
temat zajeé

Zrozumienie
rynku i
klientow

flotowych cz.

1

Zrozumienie
rynku i
klientow

flotowych cz.

2

Proces

sprzedazy i
negocjacje

Utrzymanie
klientow
flotowych i
strategie

dtugotermino

we

525

walidacje

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Tomasz
Kopczynski

Data realizacji
zajeé

06-12-2024

21-01-2025

23-01-2025

27-01-2025

27-01-2025

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:00

10:00

09:00

14:00

Cena

3 276,00 PLN

3 276,00 PLN

156,00 PLN

156,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

16:00

16:00

14:00

16:00

Liczba godzin

02:00

06:00

06:00

05:00

02:00

Forma
stacjonarna

Nie

Tak

Nie

Tak

Nie



1z1

o Tomasz Kopczynski

‘ . Tomasz Kopczynski to doswiadczony trener i praktyk z ponad 5-letnim doswiadczeniem,
specjalizujacy sie w strategiach sprzedazy flotowej. Posiada bogate kwalifikacje w zakresie
pozyskiwania klientéw flotowych, negocjacji handlowych oraz budowania dtugofalowych relacji z
klientami. Jego doswiadczenie obejmuje zaréwno zarzadzanie zespotami sprzedazowymi, jak i
wdrazanie narzedzi wspierajacych proces sprzedazy, takich jak systemy CRM oraz zaawansowane
narzedzia analityczne.

Tomasz prowadzi szkolenia oparte na praktycznym podejsciu, koncentrujac sie na rozwijaniu
umiejetnosci negocjacyjnych i budowaniu relacji biznesowych w sektorze flotowym. Jego wiedza i
doswiadczenie zdobyte w ciggu ostatnich 5 lat pozwalajg na spetnienie wymagan potencjatu
kadrowego. Dzieki temu Tomasz Kopczynski zapewnia szkolenia na najwyzszym poziomie,
dostosowane do specyfiki branzy i potrzeb klientéw flotowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Niezbedne materiaty szkoleniowe zostang udostepnione uczestnikéw.

Informacje dodatkowe

Harmonogram jest zaplanowany w godzinach zegarowych, a przerwy sg w nim uwzglednione.

Harmonogram moze ulec zmianie.

Warunki techniczne

1. Komputer lub urzadzenie mobilne — w przypadku urzadzenia mobilnego mozna pobraé odpowiednig aplikacje ,Google Meet” ze sklepu
Google Play lub AppStore.

2. Szerokopasmowe potaczenie z internetem.

3. Wymagania sprzetowe - procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy), 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub
wiecej).

4. Mikrofon zewnetrzny lub mikrofon wbudowany w urzadzeniu oraz gtosniki zewnetrzne lub wbudowane w urzadzeniu.

5. Dostep do kamerki internetowej

Adres

ul. Aleja Prymasa Wyszynskiego 3
62-420 Strzatkowo
woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Wil

Kontakt

O

ﬁ E-mail weronika.brzostowska@fipp.com.pl
Telefon (+48) 793 087 684

Weronika Brzostowska



