Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie- Skuteczna sprzedaz i
@ budowanie relaciji

Numer ustugi 2024/01/20/14311/2054480

HOTELE PLUS
Hotele i © Gdansk / stacjonarna
Gastronomia PLUS & Ustuga szkoleniowa
Sp. zo.o. ® 16h

% % Y K K (9 07.04.2025 do 08.04.2025

Informacje podstawowe

3 075,00 PLN brutto
2 500,00 PLN netto
192,19 PLN brutto/h
156,25 PLN netto/h

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Inne / Turystyka i hotelarstwo

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia "Skuteczna sprzedaz i budowanie relacji" to osoby
dziatajgce w sektorze sprzedazy, ustug czy obstugi klienta. Adresowane jest
do sprzedawcéw, menedzeréw sprzedazy, przedsiebiorcéw oraz
pracownikéw odpowiedzialnych za kontakty z klientami. Szkolenie umozliwia
rozwiniecie umiejetnosci sprzedazowych, negocjacyjnych i komunikacyjnych.
Uczestnicy naucza sie skutecznego budowania relacji, rozpoznawania
potrzeb klientéw oraz tworzenia ofert dopasowanych do ich oczekiwan.
Szkolenie skupia sie na technikach aktywnego stuchania, odpowiednich
reakcjach na zastrzezenia i umiejetnosci rozwigzywania probleméw. Po
ukoniczeniu uczestnicy beda potrafili budowac dtugotrwate relacje z klientami,
zwiekszac¢ skutecznos$é sprzedazy oraz osigga¢ wyzszy poziom satysfakcji
klientow. Szkolenie dostarcza praktycznych narzedzi do osiggania lepszych
wynikéw w obszarze sprzedazy i budowania trwatych relacji biznesowych.
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Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych
(MSUES) - wersja 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia "Skuteczna sprzedaz i budowanie relacji” jest umozliwienie uczestnikom zdobycia
praktycznych umiejetnosci identyfikowania potrzeb klientdw, tworzenia spersonalizowanych ofert, skutecznego
reagowania na ich zastrzezenia oraz budowania trwatych relacji opartych na zaufaniu. Uczestnicy nauczg sie
wykorzystywac techniki aktywnego stuchania i negocjaciji, analizowaé wyniki sprzedazy oraz dostosowywaé swoje
podejscie do réznych kontekstéw biznesowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje kluczowe cechy
efektywnego podejscia do klienta,
uwzgledniajac réznorodnosé stylow
komunikac;ji.

Analizuje potrzeby klientéw,
identyfikujac ich oczekiwania i
preferencje zakupowe.

Monitoruje procesy sprzedazowe,
dostosowujac swoje podejscie do
zmieniajacych sie sytuacji.

Projektuje indywidualne strategie
sprzedazowe, dopasowane do
konkretnych klientéw i ich branzowych
kontekstow.

Wykorzystuje techniki aktywnego
stuchania, zrozumienia i efektywnego
reagowania na obawy klientéw.
Skutecznie radzi sobie z zastrzezeniami
klientéw, prezentujac argumenty
przekonujace i rozwigzujac ich
problemy.

Tworzy spersonalizowane oferty,
uwzgledniajac unikalne potrzeby

klientéw i dostarczajac wartos¢ dodana.

Buduje trwate relacje biznesowe, dbajac
o regularny kontakt i utrzymujac
zaufanie klientéw.

Analizuje wyniki sprzedazy, wyciagajac
whioski i dostosowujac swoje podejscie
do osiggania lepszych rezultatéw.

Skutecznie wykorzystuje zdobyta
wiedze w praktyce, zwiekszajac swoja
skutecznos$¢ w sprzedazy i budowaniu
relacji biznesowych.

Kryteria weryfikacji

Weryfikacja osiggnie¢ nastgpi na
podstawie praktycznych zadar/
éwiczen nawigzujgcych do oméwionych
zagadnien, ktore

zweryfikuja przyswojong wiedze.

Weryfikacja osiggnie¢ nastgpi na
podstawie praktycznych zadar/
¢éwiczen nawigzujacych do oméwionych
zagadnien, ktore

zweryfikuja przyswojong wiedze.

Weryfikacja osiggnie¢ nastapi na
podstawie praktycznych zadanin/
éwiczen nawigzujacych do oméwionych
zagadnien, ktore

zweryfikujg przyswojong wiedze.

Weryfikacja osiggnie¢ nastgpi na
podstawie praktycznych zadan/
¢wiczen nawigzujacych do oméwionych
zagadnien, ktére

zweryfikuja przyswojong wiedze.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



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

Ustuga adresowana jest do oséb dziatajgcych w sektorze sprzedazy, ustug czy obstugi klienta. Adresowana jest do sprzedawcéw, menedzeréw
sprzedazy, przedsigbiorcéw oraz pracownikdéw odpowiedzialnych za kontakty z klientami.

W celu osiggnigcia zamierzonych celéw uczestnik powinien aktywnie uczestniczy¢ przynajmniej w 80% zajec.
Minimalna liczba uczestnikéw, ktéra powinna wzig¢ udziat w ustudze to 5 oséb.
Ustuga jet realizowana w formie godzin zegarowych.

Minimalne wyposazenie sali szkoleniowej to : rzutnik, ekran, flipchart, roll-up, odpowiednia ilos¢ stotéw i krzeset w
zaleznosci od ilosci uczestnikéw. Kazdy z uczestnikédw powinien posiada¢ laptop/tablet lub inny odpowiedni sprzet
elektroniczny umozliwiajgcy wykonywanie polecen trenera oraz dostep do internetu. W zaleznosci od potrzeb szkolenia
oraz ilo$ci osob, trener bedzie dzielit uczestnikdw na grupy.

Szkolenie objemy nastepujacy zakres tematyczny:
e Produkt/ ustuga ktéra sama sig sprzedaje ?
e Cechy super sprzedawcy.
» Jakie sg gtéwne techniki finalizacji sprzedazy oraz jak je stosowac ?
e Czym jest planowanie.
¢ Analiza danych wtasnych i rynku.
e Proaktywna sprzedaz.
e Techniki sprzedazy bezposredniej.

e Techniki sprzedazy telefonicznej.



¢ Radzenie sobie z obiekcjami.

e Jak dobrze zamkna¢ sprzedaz.

e Zarzadzanie relacjami i guest experience.
¢ Raportowanie.

e Dziatania po-sprzedazowe.

e Budowanie trwatych relacji biznesowych.

e Weryfikacja efektéw uczenia sie na podstawie studium przypadkéw

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
iy Prowadzacy L .
zajec zajec rozpoczecia

Produkt/

ustuga, ktéra Katarzyna
. 07-04-2025 09:00
sama sie Jedruszczak

sprzedaje?

Cechy

Katarzyna
super 07-04-2025 11:00
Jedruszczak
sprzedawcy
Jakie sg
gtéwne techniki
o Katarzyna
finalizacji 07-04-2025 12:00
: Jedruszczak
sprzedazy oraz
jak je stosowac?
4 Czym jest Katarzyna
ym/ y 07-04-2025 13:00
planowanie? Jedruszczak
Anali
naiiza Katarzyna
danych wtasnych 07-04-2025 14:00
. Jedruszczak
i rynku
Katarzyna
Proaktywna 07-04-2025 15:00
. Jedruszczak
sprzedaz
Techniki
Katarzyna

sprzedazy 07-04-2025 16:00

k
bezposredniej Jedruszza
Techniki
daz Katarzyna 08-04-2025 08:00
sprzeaazy Jedruszczak ‘

telefonicznej

Godzina
zakonczenia

11:00

12:00

13:00

14:00

15:00

16:00

17:00

09:00

Liczba godzin

02:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajeé
Radzenie
" Katarzyna
sobie z
L Jedruszczak
obiekcjami
Jak
3 Katarzyna
dobrze zamknaé
. Jedruszczak
sprzedaz?
Zarzadzanie Katarzyna
relacjami i guest Jedruszczak
experience
Katarzyna
Raportowanie Jedruszczak

Dziatania Katarzyna

posprzedazowe Jedruszczak
Budowanie Katarzyna
trwatych relacji Jedruszczak

biznesowych

Weryfikacja
efektéw uczenia
sie na podstawie
studium
przypadkow

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
08-04-2025 09:00
08-04-2025 10:00
08-04-2025 12:00
08-04-2025 13:00
08-04-2025 14:00
08-04-2025 15:00
08-04-2025 15:30

Cena

3075,00 PLN

2 500,00 PLN

192,19 PLN

156,25 PLN

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

13:00

14:00

15:00

15:30

16:00

Liczba godzin

01:00

02:00

01:00

01:00

01:00

00:30

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Katarzyna Jedruszczak

Jest psycholozka pracy i HR-owcem (specjalizacja: psychologia i zarzadzanie zasobami ludzkimi) z
ponad 15-letnim doswiadczeniem trenerskim i biznesowym. Specjalizuje sie w szkoleniach i
doradztwie dla kadry kierowniczej przedsiebiorstw w tym: doradztwie w zakresie rekrutacji, strategii
szkoleniowych i rozwojowych, ocen pracowniczych oraz zarzadzania talentami. Realizuje treningi i
warsztaty dla pracownikéw dziatéw kadr i HR. Na swoim koncie ma realizacje wielu projektow
poprawiajgcych efektywnos$¢ przedsiebiorstw: projektuje i wdraza systemy ocen, systemy
rekrutacyjne (w tym Assessment Centre), systemy motywacyjne, strategie szkoleniowe, systemy
zarzadzania kompetencjami. Jej kwalifikacje potwierdzajg m.in: dyplom MBA (University of Illinois),
certyfikat TROP z rekomendacjami Polskiego Towarzystwa Psychologicznego, certyfikat Master of
NLP, akredytacja PARP, a przede wszystkim referencje Klientéw. Poza pracg jako trener, Katarzyna
Jedruszczak pracowata jako handlowiec, project manager oraz dyrektor sprzedazy i dyrektor
zarzadzajgcy. Wspoétwiascicielka dwéch sklepéw internetowych, mocno zainteresowana rozwojem
rynku e-commerce w Polsce. Jej ulubionym stowem jest ,konkret”, a dewizg biznesowa- taka
wspotpraca z Klientem, ze klient zdecydowanie i z petnym przekonaniem poleci jg innym. Trener w
Hotelach PLUS. Adres mailowy: biuro@hoteleplus.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po zakoriczonym szkoleniu uczestnicy otrzymajg w formie elektronicznej lub/i papierowej materiaty szkoleniowe (plik
lub/i prezentacje) co umozliwi im utrwalenie wiedzy oraz certyfikat ukoriczenia szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Dysponowanie podstawowym doswiadczeniem w sprzedazy.

Walidacja spetnienia tego kryterium bedzie polega¢ na wywiadzie/rozmowie z uczestniczka/kiem kursu
sprawdzajgcej umiejetnosci odnosnie podstawowej znajomosci obstugi klienta i sprzedazy.
Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z komputera z dostepem do Internetu.

Informacje dodatkowe

Jesli szkolenie bedzie dofinansowany w co najmniej w 70% ze srodkdw publicznych, to ustuga szkoleniowa bedzie zwolniona z podatku

VAT.

Adres

ul. Niepotomicka 36
80-180 Gdansk

woj. pomorskie

Hotel Platan



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail p.tabor@hoteleplus.pl

Telefon (+48) 519 147 105

Piotr Tabor



