Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie z zakresu: Zarzadzanie 4 446,00 PLN brutto

* przedsigbiorstwem: sprzedaz i obstuga 446,00 PLN netto
k3 klienta 234,00 PLN brutto/h
FUNDAI}JJ RSC,ZWOJU Numer ustugi 2024/11/14/50129/2411218 23400 PLN netto/h

INTELIGENTNYCH SPECJALIZACII

Fundacja Rozwoju © zdalna w czasie rzeczywistym

Inteligentnych & Ustuga szkoleniowa
Specjalizacji ® 19h
3 % % Y K 5 25.11.2024 do 05.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowg szkolenia sg menedzerowie sprzedazy i obstugi klienta,
kierownicy dziatéw handlowych oraz przedsigebiorcy chcacy zwiekszy¢
efektywnos¢ zarzadzania relacjami z klientami. Skierowane jest takze do
specjalistéw ds. sprzedazy, pracownikéw obstugi klienta oraz

Grupa docelowa ustugi konsultantéw biznesowych, ktérzy pragng doskonali¢ swoje umiejetnosci
sprzedazowe i negocjacyjne. Szkolenie dedykowane jest zaréwno nowym
pracownikom w tych obszarach, jak i firmom chcacym zwiekszyé
konkurencyjnos$¢ poprzez poprawe jakosci obstugi i efektywnosci
zespotéw sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 24-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 19

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Rozwiniecie umiejetnosci skutecznego zarzadzania procesami sprzedazowymi oraz relacjami z klientami, z naciskiem
na zwiekszenie efektywnosci sprzedazy i poprawe jakosci obstugi. Szkolenie ma na celu wyposazy¢ uczestnikéw w
praktyczne narzedzia i umiejetnosci, ktdre pozwolg na optymalizacje procesow biznesowych, zwiekszenie lojalnosci
klientéw i osiggniecie lepszych wynikéw sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik definiuje znaczenie

sprzedazy i obstugi klienta w

funkcjonowaniu przedsigbiorstwa oraz Test teoretyczny
uzasadnia ich wptyw na wyniki

finansowe.

Uczestnik charakteryzuje role sprzedazy
i obstugi klienta w przedsiebiorstwie
oraz rozpoznaje kluczowe wyzwania

wspdtczesnego rynku. Uczestnik identyfikuje i wyjasnia

kluczowe wyzwania rynku, takie jak
zmieniajgce sie oczekiwania klientéw,
digitalizacja i rosngca konkurencja.

Test teoretyczny

Uczestnik rozréznia rézne segmenty
klientéw oraz projektuje strategie

sprzedazowa z uwzglednieniem tych
Uczestnik planuje strategie segmentow.

sprzedazowa firmy, segmentuje

klientéw oraz tworzy oferte wartosci
dostosowana do ich potrzeb. Uczestnik tworzy oferte wartosci dla

wybranych segmentéw klientéw,
uzasadniajac, w jaki sposéb oferta
spetnia specyficzne potrzeby.

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Uczestnik wyjasnia psychologiczne
aspekty procesu zakupowego oraz
charakteryzuje czynniki wptywajace na

Uczestnik rozpoznaje motywacje decyzje klientéw.

zakupowe klientéw oraz stosuje

odpowiednie techniki negocjacyjne,

radzac sobie z obiekcjami. Uczestnik przeprowadza symulacje
negocjacji, skutecznie radzac sobie z

Test teoretyczny

Test teoretyczn
obiekcjami klienta, stosujac yezny

odpowiednie techniki negocjacyjne.

Uczestnik obstuguje system CRM,
monitorujac i analizujgc dane dotyczace Test teoretyczny

Uczestnik projektuje proces relacji z klientami

zarzadzania relacjami z klientami,

wykorzystujac system CRM oraz buduje Uczestnik przedstawia plan dziatari

dtugoterminowa lojalnos¢ klientow majacych na celu zwigkszenie

lojalnosci klientéw, uwzgledniajac
metody dtugofalowej obstugi klienta

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik tworzy plan delegowania
zadan i motywowania zespotu
. L. Test teoretyczny
sprzedazowego, z uwzglednieniem
Uczestnik organizuje i nadzoruje prace indywidualnych potrzeb pracownikéw
zespotu sprzedazowego, wykorzystujac

narzedzia do analizy efektywno$ci oraz
motywowania zespotu Uczestnik monitoruje wyniki

sprzedazowe zespotu, analizujgc
wskazniki efektywnosci (KPI) i
proponujac dziatania naprawcze

Test teoretyczny

Uczestnik przeprowadza symulacje
rozmowy z klientem w trudnej sytuacji,
skutecznie rozwigzujac problem i
wyjasniajac zastosowane techniki

Test teoretyczny
Uczestnik zarzadza trudnymi

sytuacjami z klientami oraz stosuje
skuteczne techniki rozwigzywania
reklamacji, utrzymujac pozytywne
relacje

Uczestnik opracowuje plan dziatania w
przypadku wystapienia reklamacji,

uwzgledniajgc metody utrzymania Test teoretyczny

pozytywnej relacji z klientem

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Wszystkie efekty uczenia sie bedg wpisane do certyfikatu potwierdzajgcego uzyskanie kompetencji.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

W certyfikacie bedzie wpisane, 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?

Szkolenie prowadzi jedna osoba, a walidacje przeprowadza inna osoba, co zapewnia rozdzielenie procesow ksztatcenia i
szkolenia od walidacji. Te informacje réwniez zostang dodane do certyfikatu.

Program

1. Wprowadzenie do zarzadzania sprzedaza i obstuga klienta

¢ Rola sprzedazy i obstugi klienta w przedsiebiorstwie.
¢ Kluczowe wyzwania wspoétczesnego rynku.



¢ Budowanie strategii sprzedazowej i obstugi klienta.
2. Budowanie strategii sprzedazowej

 Definiowanie strategii sprzedazowej firmy.
e Segmentacja klientéw i identyfikacja kluczowych segmentéw.
e Tworzenie oferty wartosci i dopasowanie jej do potrzeb klienta.

3. Psychologia sprzedazy i techniki negocjacyjne

e Zrozumienie motywacji zakupowych klientow.
¢ Budowanie relaciji z klientem na podstawie psychologii sprzedazy.
¢ Techniki negocjacyjne w sprzedazy, radzenie sobie z obiekcjami.

4. Zarzadzanie relacjami z klientami

¢ Kluczowe elementy skutecznej obstugi klienta.
e Zastosowanie systemow CRM do zarzgdzania relacjami z klientami.
¢ Budowanie dtugoterminowej lojalnosci klientéw.

5. Zarzadzanie zespotem sprzedazowym

e Motywowanie i rozwdj zespotu sprzedazowego.
¢ Delegowanie zadan i efektywna komunikacja w zespole.
 Analiza wynikéw sprzedazowych - kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI).

6. Rozwigzywanie probleméw i reklamacji w obstudze klienta

e Zarzadzanie trudnymi sytuacjami z klientami.
¢ Techniki rozwigzywania reklamaciji i konfliktow.
e Utrzymanie pozytywnych relacji mimo problemdw.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 19

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
p Prowadzacy . X
zajec zajec rozpoczecia

Rola

sprzedazy i

obstugi klienta w Artur Gryzik 25-11-2024 08:00
przedsigbiorstwi

e

Kluczowe

wyzwania
wspétczesnego
rynku

Artur Gryzik 25-11-2024 09:00

Budowanie

strategii

. L. Artur Gryzik 25-11-2024 10:00
sprzedazowej i

obstugi klienta

Godzina
zakonczenia

09:00

10:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Definiowanie
strategii
sprzedazowej
firmy

Segmentacja
klientéw i
identyfikacja
kluczowych
segmentéw

Tworzenie

oferty wartosci i
dopasowanie jej
do potrzeb
klienta

Zrozumienie
motywacji
zakupowych
klientow

Budowanie

relacji z klientem
na podstawie
psychologii
sprzedazy

Techniki
negocjacyjne w
sprzedazy,
radzenie sobie z
obiekcjami

Kluczowe

elementy
skutecznej
obstugi klienta

Zastosowanie
systemow CRM
do zarzadzania
relacjami z
klientami

Prowadzacy

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Data realizacji
zajeé

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

25-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

26-11-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:00

13:00

14:00

15:00

08:00

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:00

15:00

16:00

09:00

10:00

11:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Budowanie

dtugoterminowej Artur Gryzik 26-11-2024 11:00 12:00 01:00
lojalnosci

klientow

Moty\’/\{owanlel Artur Gryzik 26-11-2024 12:00 13:00 01:00
rozwoj zespotu

sprzedazowego

Delegowanie
zadan i
efektywna
komunikacja w

Artur Gryzik 26-11-2024 13:00 14:00 01:00

zespole

Analiza

wynikéw

sprzedazowych -

kluczowe Artur Gryzik 26-11-2024 14:00 15:00 01:00
wskazniki

efektywnosci

(KPI)

Zarzadzanie

trudnymi Artur Gryzik 26-11-2024 15:00 16:00 01:00
sytuacjami z

klientami

EEZE) Techniki

rozwigzywania
reklamaciji i
konfliktow

Artur Gryzik 27-11-2024 08:00 09:00 01:00

Utrzymanie

pozytywnych Artur Gryzik 27-11-2024 09:00 10:00 01:00
relacji mimo

problemoéw

Walidacja - 05-12-2024 10:00 11:00 01:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 446,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 446,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 234,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Artur Gryzik

Artur Gryzik to doswiadczony trener biznesu oraz praktyk zarzadzania w obszarze sprzedazy i
kierowania zespotami sprzedazowymi. Zrealizowat ponad 7000 godzin szkolen, zdobywajac
szerokie doswiadczenie w pracy z réznorodnymi organizacjami.

Swoje kompetencje budowat m.in. jako Manager Zespotu Treneréw w LUKAS Banku SA, gdzie petnit
takze role trenera wewnetrznego i dyrektora oddziatu. Ponadto, pracowat jako przedstawiciel
handlowy w LUKAS Banku SA oraz Centralnym Towarzystwie Leasingowym SA. Jest absolwentem
Uniwersytetu £ 6dzkiego na Wydziale Ekonomii, gdzie uzyskat tytut magistra, oraz Wyzszej Szkoty
Jezykdéw Obcych i Ekonomii w Czestochowie. Ukonczyt liczne kursy i szkolenia, m.in. Certyfikat
Extended DISC, Profesjonalny Menedzer Szkolen, Szkota Treneréw, Train the Trainee oraz
Projektowanie i prowadzenie szkolen. Jego specjalizacje obejmujg doskonalenie umiejetnosci
menedzerskich, rozwéj kompetencji sprzedazowych, komunikacje wewnetrzng, negocjacije,
coaching menedzeréw i sprzedawcéw, zarzadzanie strukturg sprzedazy, a takze obstuge klienta i
wspétprace w trudnych sytuacjach. Dodatkowo, prowadzi ocene umiejetnosci kadry menedzerskiej i
handlowcéw metodg Assessment Center.

Artur Gryzik przeprowadzit szkolenia dla wielu znanych firm, w tym Tarczynski SA, KGHM Metraco,
Sokotéw SA, MEDIA MARKT, Agata Meble SA i inne. Jego podejscie opiera sie na praktycznych
rozwigzaniach, ktére wspierajg rozwoj kompetencji menedzerskich i sprzedazowych, zwiekszajgc
efektywnos¢ organizaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na

potrzeby szkolenia.

Informacje dodatkowe

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzaca i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;j.



Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5MB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:
e Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
e 2 GB pamieci RAM lub wiece;j;

e System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeQS, Android, I0S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi:

Szkolenie bedzie sie odbywa¢ za pomoca platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program umozliwia
prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/135-788-738
Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy, trener oraz Operator Regionalny drogg mailowg otrzymajg dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

o Natallia Paulenka
ﬁ E-mail paulenka@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 536 210 297



