Mozliwo$¢ dofinansowania

ZARZADZANIE PRZEDSIEBIORSTWEM - 5350,00 PLN brutto

RELACJE Z KLIENTAMI A SPRZEDAZ 5350,00 PLN netto
\< Supercor BEZPOSREDNIA 198,15 PLN brutto/h
198,15 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/03/17/36908/2627863

Koszalin / mieszana (stacjonarna potgczona z ustuga

Supercomp Grupa T zdalng w czasie rzeczywistym)

Maciej Monkiewicz
& Ustuga szkoleniowa

ke kKK © 271

5 28.03.2025 do 30.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia sg menedzerowie sprzedazy i obstugi klienta,
kierownicy dziatéw handlowych oraz przedsiebiorcy chcacy zwiekszyé
efektywnos¢ zarzadzania relacjami z klientami. Skierowane jest takze do
) specjalistéw ds. sprzedazy, pracownikéw obstugi klienta oraz konsultantéw
Grupa docelowa ustugi ) 3 - . . - . .
biznesowych, ktérzy pragng doskonali¢ swoje umiejetnosci sprzedazowe i
negocjacyjne. Szkolenie dedykowane jest zaré6wno nowym pracownikom w
tych obszarach, jak i firmom chcgacym zwiekszy¢ konkurencyjnos¢ poprzez

poprawe jakosci obstugi i efektywnosci zespotéw sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 35
Data zakonczenia rekrutacji 27-03-2025

mieszana (stacjonarna potaczona z ustuga zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 27

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

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



Cel

Cel edukacyjny

Realizacja przedmiotowej ustugi spowoduje nabycie wiedzy przez uczestnika z zakresu technik sprzedazy i obstugi
klienta. Uczestnik ustugi po jej zakonczeniu nabedzie wiedze, dzieki ktérej wprowadzi bardziej aktywng i efektywna
technike sprzedazy, lepszy proces obstugi klienta, ktéry bedzie sprawniejszy gdyz podejscie do klienta bedzie miato
zindywidualizowany charakter.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

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

Uczestnik planuje strategie
sprzedazowa firmy, segmentuje
klientéw oraz tworzy oferte wartosci
dostosowana do ich potrzeb.

Uczestnik rozpoznaje motywacje
zakupowe klientéw oraz stosuje
odpowiednie techniki negocjacyjne,
radzgc sobie z obiekcjami.

Uczestnik projektuje proces
zarzadzania relacjami z klientami oraz
buduje

dlugoterminowa lojalno$¢ klientéw

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje znaczenie
sprzedazy i obstugi klienta w
funkcjonowaniu przedsiebiorstwa oraz
uzasadnia ich wptyw na wyniki
finansowe.

Uczestnik identyfikuje i wyjasnia
kluczowe wyzwania rynku, takie jak
zmieniajace sie oczekiwania klientow,
digitalizacja i rosngca konkurencja.

Uczestnik rozréznia ré6zne segmenty
klientéw oraz projektuje strategie
sprzedazowa z uwzglednieniem tych
segmentow.

Uczestnik tworzy oferte wartosci dla
wybranych segmentéw klientéw,
uzasadniajac, w jaki sposéb oferta
spetnia specyficzne potrzeby.

Uczestnik wyjasnia psychologiczne
aspekty procesu zakupowego oraz
charakteryzuje czynniki wptywajace na
decyzje klientow.

Uczestnik przeprowadza symulacje
negocjacji, skutecznie radzac sobie z
obiekcjami klienta, stosujac
odpowiednie techniki negocjacyjne.

Uczestnik przedstawia plan dziatan
majacych na celu zwiekszenie
lojalnosci klientéw, uwzgledniajac
metody dtugofalowej obstugi klienta

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik tworzy plan delegowania
zadan i motywowania zespotu
. y P L Obserwacja w warunkach rzeczywistych
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

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Uczestnik przeprowadza symulacje

rozmowy z klientem w trudnej sytuac;ji,
y ) syruad) Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Uczestnik zarzadza trudnymi skutecznie rozwigzujac problem i

sytuacjami z klientami oraz stosuje wyjasniajac zastosowane techniki
skuteczne techniki rozwigzywania

reklamacii, utrzymujac pozytywne Uczestnik opracowuje plan dziatania w

relacje dk tapienia rekl .
przypa u \fvys apienta re amac.Jl, Obserwacja w warunkach rzeczywistych
uwzgledniajgc metody utrzymania
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?
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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Szkolenie prowadzone w formie warsztatowej. Przerwy sg elastyczne dostosowane do uczestnikow.

Program:



1. Wprowadzenie do zarzadzania sprzedaza i obstuga klienta

¢ Rola sprzedazy i obstugi klienta w przedsigbiorstwie.
¢ Kluczowe wyzwania wspétczesnego rynku.
* Budowanie strategii sprzedazowej i obstugi klienta.

2. Zarzadzanie zespotem sprzedazy

¢ Rekrutacja i motywacja zespotu sprzedazowego.

¢ Ustalanie celéw sprzedazowych i monitorowanie ich realizaciji.
¢ Techniki zarzadzania zespotem w kontekscie sprzedazy.

¢ Efektywne narzedzia raportowania i analizy wynikéw.

3. Proces sprzedazowy - od pozyskiwania klienta po finalizacje transakcji

e Etapy procesu sprzedazowego.
¢ Budowanie relacji z klientem i identyfikacja jego potrzeb.
e Techniki prezentacji i negocjacji handlowych.

4. Skuteczna obstuga klienta jako element konkurencyjnosci firmy

* Znaczenie obstugi klienta w budowaniu dtugoterminowych relaciji.
* Rozwigzywanie trudnych sytuacji i reklamacji.
e Wdrazanie standardéw obstugi klienta.

5. Wykorzystanie narzedzi technologicznych w sprzedazy i obstudze klienta

¢ Automatyzacja proceséw sprzedazowych i obstugi klienta.
¢ Wykorzystanie kanatéw cyfrowych i mediéw spotecznosciowych w sprzedazy.

6. Doskonalenie umiejetnosci komunikacyjnych

e Sztuka efektywnej komunikacji z klientem.
e Techniki aktywnego stuchania.
¢ Rozwigzywanie konfliktéw i radzenie sobie z trudnymi klientami.

7. Budowanie strategii lojalnosciowe;j

¢ Utrzymanie dtugoterminowych relacji z klientami.
¢ Techniki up-sellingu i cross-sellingu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 8

Przedmiot / Data realizacji Godzina Godzina
L. Prowadzacy L, . , .
temat zajecC zajecC rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzeni

d

edo . Maciej

zarzadzania T 28-03-2025 12:00 17:00
. Monkiewicz

sprzedaza i

obstuga

klienta

Zarzadzanie Maciej
zespotem Monkiewicz
sprzedazy

28-03-2025 17:00 21:00

Liczba godzin

05:00

04:00

Forma
stacjonarna

Nie

Nie



Przedmiot / Data realizacji
L, Prowadzacy o,
temat zaje¢ zajec

Proces

sprzedazowy

-od
. . Maciej
pozyskiwania I 29-03-2025
. Monkiewicz
klienta po
finalizacje

transakgiji

Skuteczna
obstuga -
. . Maciej
klienta jako T 29-03-2025
Monkiewicz
element
konkurencyjn
osci firmy

Wykorzystani

e narzedzi

technologiczn Maciej
ychw Monkiewicz
sprzedazy i

obstudze

29-03-2025

klienta

Doskonalenie .
. L. Maciej
umiejetnosci oo 30-03-2025
. . Monkiewicz
komunikacyjn

ych

Budowanie Maciej

" - 30-03-2025
strategii Monkiewicz

lojalnosciowej

’ 30-03-2025
Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Godzina Godzina
rozpoczecia zakonczenia
08:00 14:00
14:00 16:00
16:00 18:00
08:00 11:00
11:00 13:00
13:00 16:00

Cena

5350,00 PLN

5350,00 PLN

Liczba godzin

06:00

02:00

02:00

03:00

02:00

03:00

Forma
stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Nie

Tak



Koszt osobogodziny brutto 198,15 PLN

Koszt osobogodziny netto 198,15 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Maciej Monkiewicz

‘ ' Ponad 10 letnie doswiadczenie jako przedsiebiorca, wtasciciel 7 marek uruchomionych
zpowodzeniem na rynku internetowym. Wprowadzanie na rynek, akceleracja, innowacyjne
modelebiznesowe, zewnetrzne zrdédta fi nansowania, badania i rozwéj. Na swoim koncie
maprzeprowadzonych kilkaset godzin doradztwa w tym zakresie. Pozyskiwat srodki od prywatnych
inwestoréw, Venture Capital, Seed Capital, z programéw regionalnych oraz programéw
krajowych.Blisko 100 zrealizowanych ustug doradczych i szkoleniowych dla startupéw, mentor i
doradca wzakresie modeli biznesowych, mechanizmoéw fi nansowych, zewnetrznych zrédet
finansowania.

Wyktadowca Zachodniopomorskiej Wyzszej Szkoty Biznesu

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja prezentacje szkoleniowe

Warunki uczestnictwa

Przed zapisaniem sie na ustuge prosimy o kontakt z organizatorem szkolenia w celu rezerwacji miejsca na szkolenie.

Informacje dodatkowe

Na podstawie §3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i
ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien. , Uczestnicy, ktdrzy otrzymuja dofinansowanie w wysokosci 70% lub wyzszej nie
optacajg VAT-u z ustugi.

Warunki techniczne

Szkolenie zostanie przeprowadzone w formie online za pomoca platformy ZOOM

Zoom — wymagania techniczne dotyczgce sprzetu

Potaczenie internetowe — szerokopasmowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G lub 4G/LTE)
Gtosniki i mikrofon — wbudowane, podtgczane przez USB lub bezprzewodowe Bluetooth

Procesor jednordzeniowy oraz pamie¢ RAM conajmniej 1 GB



Oprogramowanie:

aplikacja ZOOM lub potacznie przez strone https://zoom-video.pl/

Zoom - obstugiwane systemy operacyjne

macO0S X z systemem macOS 10.9 lub nowszym

Windows 10*

Uwaga: Urzadzenia z systemem Windows 10 musza by¢ wyposazone w system Windows 10 Home, Pro lub
Enterprise. Tryb S nie jest obstugiwany.

Windows 8 lub 8.1

Windows 7

Ubuntu 12.04 lub nowszy

Mint 17.1 lub nowszy

Red Hat Enterprise Linux 6.4 lub nowszy

Oracle Linux 6.4 lub nowszy

CentOS 6.4 lub nowszy

Fedora 21 lub nowszy

OpenSUSE 13.2 lub nowszy

ArchLinux (tylko 64-bitowy)

Zoom - obstugiwane tablety i urzgdzenia przenosne

Urzadzenia z systemem iOS i Android

Urzadzenia Blackberry

Surface PRO 2 lub nowszy, z systemem Windows 8.1 lub nowszym

Uwagi:

Tablety PC z systemem Windows 10 muszg by¢ wyposazone w system Windows 10 Home, Pro lub Enterprise. Tryb
S nie jest obstugiwany.

Tablety PC obstugujg wytacznie klienta biurkowego.

Zoom — obstugiwane przegladarki

Windows: Internet Explorer 11+, Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+.
macOS: Safari 7+, Firefox 27+, Chrome 30+

Linux: Firefox 27+, Chrome 30+

Uwaga: Przegladarka Internet Explorer nie obstuguje niektérych funkcji aplikacji w wersji przegladarkowe;.
Zoom - wymagania dotyczgce procesora i pamieci RAM

Minimalne: Procesor: Jednordzeniowy 1Ghz lub wyzszy, Pamie¢ RAM: N/A

Zalecane: Procesor: Dwurdzeniowy 2Ghz lub szybszy (Intel i3/i5/i7 lub odpowiednik AMD), RAM: 4 Gb



Adres

rynek Rynek Staromiejski 5
75-007 Koszalin

woj. zachodniopomorskie

Kontakt

0 Maciej Monkiewicz

m E-mail maciej@supercompl.pl

Telefon (+48) 512 053 247



