Mozliwo$¢ dofinansowania

Profesjonalna Obstuga Klienta wraz z 2 460,00 PLN brutto
elementami sprzedazy (Termin do 2000,00 PLN netto
sAceat| 0 ustalenia) 153,75 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/07/20/191204/2889955

BACCATA
ENTERPRISE
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

CIA

Brak ocen dla tego dostawcy

® 16h

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Warszawa / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

£ 27.11.2025 do 28.11.2025

125,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

e Handlowcy, Sprzedawcy, Pracownicy dziatu sprzedazy bezposredniej
lub telefonicznej

12

15

31-10-2025

stacjonarna

16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem warsztatow jest podniesienie kompetencji i umiejetnosci pracownikéw z zakresu profesjonalnej obstugi z
uwzglednieniem panowania nad stresem oraz poznanie skutecznych technik sprzedazy wraz z umiejetnosciami

reagowania na emocje Klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Obserwacja zachowania podczas

Test teoretyczn
symulacji sprzedazy. yezny

Zwigkszenie efektywnosci sprzedazy

P - . ) Ocena prezentacji pod katem formy i .
Rozwéj umiejetnosci komunikacyjnych L L. . . Prezentacja
umiejetnosci komunikacyjnych.

Przygotowanie prezentaciji
Yd : ) Obserwacja w warunkach

Zrozumienie psychologii sprzedazy sprzedazowej wybranego produktu lub
symulowanych

ustugi.

Ocena umiejetnosci radzenia sobie z

obiekcjami Klienta, zamykania Obserwacja w warunkach
sprzedazy i budowania dtugofalowych symulowanych

relacji z Klientem.

Rozpoznawanie barier w sprzedazy

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
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

1. KOMUNIKACJA Z KLIENTEM

e Komunikacja werbalna i niewerbalna
¢ Aktywne stuchanie Klienta
e Skuteczne méwienie

2. KSZTALTOWANIE | BUDOWANIE WIZERUNKU SPECJALISTY DS. SPRZEDAZY

¢ Budowanie Pierwszego Pozytywnego Wrazenia - PPW
e Tworzenie dtugotrwatych relacji

3. ANALIZA POTRZEB KLIENTA



¢ Typologia klientéw

¢ sposoby weryfikacji oczekiwan
e jezyk korzysci

¢ metody wywierania wptywu

4. NARZEDZIE KONTROLI ROZMOWY SPRZEDAZOWEJ

* Rodzaje pytan (otwarte, zamkniete, sondujace, alternatywne, sugerujace pozytywng odpowiedz)

e Aktywne stuchanie
e Parafraza

e Liczebniki

e Podsumowanie

5. ETAPY STRUKTURY ROZMOWY SPRZEDAZOWO - OBStUGOWEJ

¢ PPW

* BADANIE POTRZEB KLIENTA

» PRZEDSTAWIENIE PRODUKTU | KORZYSCI Z NIEGO
» PROBY ZAMKNIECIA SPRZEDAZY

* POKONYWANIE OBIEKCJI KLIENTA

e FINALIZACJA SPRZEDAZY

* PODSUMOWANIE ROZMOWY

o KPW

6. TECHNIKI SPRZEDAZY

e Wywieranie wptywu

¢ Reguta wzajemnosci

e Zasada kontrastu

¢ Reguta malejagcych présb

e Reguta zaangazowania

e Reguta scenariusza

e Reguta sympatii

e Spoteczny dowdd stusznosci
¢ Reguta niedostepnosci

e Reguta autorytetu

7. JEZYK KORZYSCI CZYLI MOCNE POZYTYWNE ZWROTY
8. SCHEMAT ROZMOWY OBSEUGOWEJ
CECHA - KORZYSC - WYOBRAZENIE

9. CZYM SA OBIEKCJE | JAK SOBIE Z NIMI RADZIC

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji

L Prowadzacy .
zajec zajeé

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 460,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 153,75 PLN

Koszt osobogodziny netto 125,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O KRYSTIAN MARCZAK

‘ ' Trener Biznesu, Mediator Sgdowy wpisany na liste Statych Mediatoréw prowadzonej przez Prezesa
Sadu Okregowego w Warszawie i Prezesa Sgdu Okregowego dla Warszawa - Praga w Warszawie.

Wspétpracuje w firmie szkoleniowo-doradczej Baccata Enterprise Sp. z 0.0. jako Trener Biznesu,
specjalizujgc sie w szkoleniach z telefonicznej obstugi Klienta, technik sprzedazy, zarzadzania i
motywacji Zespotami.

Swojg pasje rozwija piszac artykuty dla cenionych portali biznesowych z zakresu sprzedazy czy
obstugi Klienta.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma materiaty szkoleniowe w postaci VADEMECUM wraz z ¢wiczeniami.

W trakcie szkolenia sg wykorzystywane przez trenera réznego typu materiaty wizualizacyjne w postaci: prezentacji, nagran, flipchart itd.

Adres

ul. Domaniewska 47
02-672 Warszawa

woj. mazowieckie

v Miejsce szkolenia — do ustalenia z Klientem Zlecajgcym lub siedziba firmy szkoleniowej Baccata Enterprise

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja



o Wil

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia@baccata.com.pl

Telefon (+48) 533 717 979

KRYSTIAN MARCZAK



