Mozliwo$¢ dofinansowania

Nie taki Klient straszny - czyli 4 000,00 PLN brutto

profesjonalna obstuga klienta w teorii i 4000,00 PLN netto
ABC praktyce 100,00 PLN brutto/h
Dobrego Handlu 100,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/01/15/17631/2503838

ABC Dobrego © todz/ stacjonarna
Handlu MIROSEAW @ Ustuga szkoleniowa
LEPIARZ ® 40h

% % & K K £ 01.08.2025 do 08.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Do udziatu w szkoleniu zapraszamy:

¢ Wiascicieli sklepéw

e Menangeréw

e Kierownikéw sklepdw, dziatéw, stoisk
e Sprzedawcow

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 31-07-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 40

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

Cel

Cel edukacyjny

Spadajgca sukcesywnie od wielu lat rentownos¢ placowek handlowych jest Zrédtem niepokoju bardzo wielu manageréw
i wiascicieli sklepow.



Zwiekszenie wartosci koszyka zakupowego jest jednym z najprostszych i zarazem bardzo skutecznym sposobem
poprawy wyniku finansowego placéwki handlowe;j.

Profesjonalny - aktywny sprzedawca potrafi w znaczgcy sposob wptywac na decyzje konsumentéw tak aby klient
kupowat wiece;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Uczestnik bedzie znat zasady Uczestnik musi zna¢ zasad
profesjonalnej obstugi klienta w teorii i profesjonalnej obstugi klienta w teorii i Test teoretyczny
praktyce praktyce

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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

Tak

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak

Program

Program Szkolenia

|. Bezposredni kontakt z klientem

1. Budowanie doskonatego wizerunku sprzedawcy

+ Indywidualne elementy wygladu i zachowania

+ Komunikacja niewerbalna - mowa ciata

+ Komunikacja werbalna - sposoby méwienia i nawigzywania relacji
+ Zasady nawigzywania kontaktu wzrokowego z klientami

2. Powitanie klienta przez sprzedawcow

+ Powitanie klienta w sklepie



+ Zachowanie sprzedawcéw w pierwszych minutach obecnosci klienta w sklepie
* Techniki nawigzania pierwszej rozmowy z klientami
3. Tworzenie atmosfery sprzyjajacej zakupom w sklepie

* Tworzenie pozytywnej atmosfery do prowadzenia rozmowy sprzedawcow z
klientami

+ Techniki budowania wiarygodnos$¢ sprzedawcéw
« Techniki nawigzania i utrzymania prawidtowych relacji pomiedzy sprzedawca a klientem
Il. Prezentowanie towaréw w sklepie
1. Ustalenie potrzeb klientow w sklepie
* Techniki zadawania pytan klientom
* Przygotowanie gotowych zestawéw skutecznych pytan handlowych
« Techniki aktywnego stuchania wypowiedzi klientéw
+ Techniki utatwiajgce zrozumienie i odkrywanie potrzeb klientéw
« Zachowania réznych typéw klientéw detalicznych
+ Poznawanie zasad postepowania z réznymi typami klientéw
2. Skuteczne prezentowanie oferty
+ Skuteczne stowa w prezentowaniu towaréw przez ekspedientow
+ Dopasowanie argumentéw sprzedazowych do potrzeb klientow
« Techniki sprzedazy utatwiajgce prezentowanie towaréw handlowych
« Techniki sprzedazy utatwiajgce prezentowanie towaréw dodatkowych
+ Techniki sprzedazy utatwiajgce prezentowanie towaréw zastepczych
lll. Odpieranie obiekcji klientéw w sklepie
1. Odpowiadanie na pytania i odpieranie obiekc;ji klientow
+ Techniki odpowiadania na pytania klientéw
* Techniki prowadzenia rozméw w przypadku obiekcji klientéw
* Przygotowanie zestawu odpowiedzi na typowe obiekcje
2. Obstuga trudnych klientéw i postepowanie w sytuacjach konfliktowych
+ Techniki postepowania ekspedientéw podczas przyjmowania reklamacji
+ Techniki postepowania ekspedientéw w sytuacji, gdy klient nie ma racji
« Techniki postepowania ekspedientéw z nieuprzejmymi i agresywnymi klientami
IV. Finalizacja procesu sprzedazy
1. Rozmowy o cenach i obrona cen
+ Techniki prawidtowego przedstawiania ceny przez sprzedawcow
« Techniki sprzedazy zmniejszajgce wrazliwo$¢ klientéw na ceny w sklepie
2. Przyspieszanie decyzji klienta o zakupie w sklepie

+ Odczytywanie sygnatéw gotowosci klienta do zakupu



+ Wtasciwe zachowanie sprzedawcy w kocowej fazie sprzedazy
« Techniki sprzedazy przyspieszajgce decyzje klienta o zakupie
+ Zachowanie sprzedawcy po dokonaniu zakupu przez klienta

+ Sposoby dziatania w sytuacji niepowodzenia sprzedazy

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikoéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Pawet Marciniak

‘ ' 0d 2015 roku Pawet zajmuje sie prowadzeniem specjalistycznych szkolen z zakresu branzy miesnej
i spozywczej. Jego oferta obejmuje szkolenia z nastepujgcych obszaréow:

Psychologiczne aspekty sprzedazy
Minimalizowanie strat na dziatach handlowych
Ekspozycja towaru w ladach chtodniczych
Efektywna sprzedaz

Merchandising sklepowy



Technologiczno-handlowy rozbiér miesa (dréb, wotowina, wieprzowina)

Zwiekszenie sprzedazy w sklepach

Efektywne zarzadzanie gospodarka magazynowg

Pawet, wyksztatcony w zakresie przetwérstwa migsnego, jest absolwentem kierunku Zarzadzanie
Zespotami Pracowniczymi. Posiada 15-letnie do$wiadczenie w branzy miesnej i spozywczej,
przechodzgc przez wszystkie szczeble kariery, poczgwszy od pracy fizycznej.

Jego ustugi skorzystaty miedzy innymi firmy takie jak Zaktady Miesne Haga Plus Spétka z 0.0. w
Jastrzebiu Zdroju, Zaktady Miesne JBB Batdyga w tysach, Zaktady Miesne SuperDrob, Zaktady
Miesne Herman w Tyczynie, Zaktad Masarski Jedrycha w Konieczkach, Zaktady Miesne Silesia
Duda, Zaktad Przetwérstwa Migsnego Gawrycki, Zaktady Miesne Sokotéw oraz hurtownie migsa i
wedlin.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty wtasne

Informacje dodatkowe

Szkolenie praktyczne, w Twoim miejscu pracy. W warunkach jakich pracujesz na co dzien.
Bezposredni kontakt z klientem i praca na sklepie, pozwoli na przetestowanie przekazywanej
wiedzy w praktyce.

Adres

tédz 18
todz

woj. tédzkie
Kontakt

ﬁ E-mail mlepiarz@abcdobregohandlu.pl

Telefon (+48) 727 530 540

Mirostaw Lepiarz



