Mozliwos$¢ dofinansowania

Zarzadzanie przedsiebiorstwem - sprzedaz 4 400,00 PLN brutto
— i obstuga klienta jako kluczowe elementy 440000 PLN netto
af KOMPLEKSOWE - oo 176,00 PLN brutto/h
FINANSE determinujgce sukces organizacji. : rutto
Numer ustugi 2024/11/17/115086/2416092 176,00 PLN netto/h
KOMPLEKSOWE © zdalna w czasie rzeczywistym
USLUGI KAMILA ® Ustuga szkoleniowa
SANOK ® 25h
%% % Kk B3 24.11.2024 do 27.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

wsparcie dla os6b indywidualnych

Sposéb dofinansowania . L S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupg docelowa szkolenia sa:

a) przedsiebiorcy chcagcy zwigkszy¢ efektywnos$é zarzadzania w swojej
organizacji,

b) menedzerowie sprzedazy i obstugi klienta, kierownicy dziatow
handlowych

i c) konsultanci biznesowi, ktérzy pragng doskonali¢ swoje umiejetnosci
Grupa docelowa ustugi . . o
sprzedazowe i negocjacyjne,

d) osoby ktore pragng zwiekszy¢ swojg wiedze w zakresie zarzadzania
firma,

e) menedzerowie sprzedazy i obstugi klienta, kierownicy dziatéw
handlowych,

f) specjalisci ds. sprzedazy

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 23-11-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 25



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

Cel

Cel edukacyjny

Rozwiniecie umiejetnosci skutecznego zarzgdzania procesami strategicznymi w organizacji. Szkolenie ma na celu
wyposazy¢ uczestnikow w praktyczne narzedzia i umiejetnosci, ktére pozwolg na optymalizacje proceséw biznesowych,
zwiekszenie lojalnosci pracownikéw oraz klientéw firmy co pozwoli na osiggniecie lepszych wynikéw sprzedazowych w

dtuzszej perpsektywie.

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 buduje strategie
sprzedazowa dla swojej organizacji.

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

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje znaczenie i role
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 klientéw,
digitalizacja i rosnaca 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 definiuje i rozpoznaje
motywacje zakupowe klientéw, stosuje
odpowiednie techniki

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik korzysta z systemu CRM,
monitorujac i analizujac dane dotyczace Test teoretyczny

Uczestnik projektuje proces relacji z klientami

zarzadzania relacjami z klientami,
wykorzystujgc system CRM oraz buduje
dtugoterminowa lojalnos¢ klientow

Uczestnik przedstawia plan dziatan

majacych na celu zwiekszenie Obserwacja w warunkach
lojalnosci praocwnikéw uwzgledniajac symulowanych

metody dtugofalowej obstugi klienta

Uczestnik tworzy plan delegowania

zadan i motywowania zespotu Obserwacja w warunkach
sprzedazowego, z uwzglednieniem symulowanych

Uczestnik organizuje i nadzoruje prace indywidualnych potrzeb pracownikéw

zespotu sprzedazowego, wykorzystujac

narzedzia do analizy efektywno$ci oraz

motywowania zespotu Uczestnik monitoruje wyniki
sprzedazowe zespotu, analizujac Obserwacja w warunkach
wskazniki efektywnosci (KPI) i symulowanych

proponujac dziatania naprawcze

Kursant defiuje funkcje, definicje
zarzadzania oraz kluczowe aspekty Test teoretyczny

Uczestnik trafnie definiuje kluczowe zwigzane z organizacja.

pojecia i funkcje zarzadzania.

Kursant kontroluje i wdraza dziatania Obserwacja w warunkach
naprawcze w organizacji. symulowanych

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 weryfikacji?

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 walidacji?

W certyfikacie bedzie wpisane, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.



Program

Prog ram szkolenia: "Zarzadzanie przedsiebiorstwem - sprzedaz i obstuga klienta jako kluczowe elementy determinujace

sukces organizacji".

Metoda pracy na szkoleniu to: éwiczenia, rozmowa na zywo, chat, testy, ankiety, wspétdzielenie ekranu.
1. Filary zarzadzania organizacjq.

1.1 Wyznaczenie strategii firmy, misji i wizji organizacji

e Czym jest zarzadzanie, misja, wizja organizacji?
¢ Definicje i praktyczne przyktady zastosowania.
¢ Kluczowe czynniki sukcesu organizacji.

¢ Znaczenie strategii firmy:
¢ Dlaczego warto stworzy¢ strategie dziatania?
* Przyktady efektywnych strategii w praktyce.

1.2 Wyznaczanie celéw w oparciu o metodologie SMART

¢ Tworzenie skutecznych celéw SMART:
e Zasady i praktyki skutecznego planowania.
e Case study: Dobre praktyki w innych organizacjach.

1.3 Funkcja kontrolna: Analiza stanu aktualnego a stan zaktadany

¢ Mini audyt organizaciji:
e Jak przeprowadzi¢ kontrole procesu?
e Tworzenie i wdrazanie planéw naprawczych.

2. Wprowadzenie do zarzadzania sprzedazg i obstuga klienta
2.1 Rola sprzedazy i obstugi klienta w przedsigbiorstwie

e Kluczowe wyzwania wspotczesnego rynku.
e Znaczenie integracji strategii sprzedazy i obstugi klienta w budowaniu przewagi konkurencyjnej.
e Badanie potrzeb u klienta

3. Zarzadzanie zespotem sprzedazy
3.1 Rekrutacja i motywacja zespotu sprzedazowego

¢ Najlepsze praktyki budowania efektywnego zespotu.
e Jak motywowac zespét, aby osiggat zamierzone cele?

3.2 Ustalanie celow sprzedazowych i ich monitorowanie

e Tworzenie realistycznych celéw sprzedazowych.
¢ Narzedzia do monitorowania i analizy wynikdéw zespotu.

3.3 Efektywne narzedzia raportowania

e Techniki analizy wynikéw sprzedazowych.
e Jak wykorzysta¢ dane do podejmowania decyzji?

4. Proces sprzedazowy: Od pozyskiwania klienta po finalizacje transakciji
4.1 Etapy procesu sprzedazowego

e Jak skutecznie zarzadzaé kazdym etapem sprzedazy?
4.2 Budowanie relacji z klientem i identyfikacja jego potrzeb

e Techniki skutecznego budowania dtugoterminowych relacji.



4.3 Techniki prezentacji i negocjacji handlowych

e Wprowadzenie do nowoczesnych metod prezentacji produktéw i negocjacji.
5. Skuteczna obstuga klienta jako element konkurencyjnosci firmy
5.1 Znaczenie obstugi klienta w budowaniu dtugoterminowych relacji

e Wdrazanie standardéw obstugi klienta.
e Sposoby rozwigzywania trudnych sytuacji i reklamac;ji.

5.2 Narzedzia podnoszenia jakosci obstugi klienta

¢ Analiza satysfakcji klienta.
¢ Metody szybkiego reagowania na potrzeby klientow.

6. Wykorzystanie narzedzi technologicznych w sprzedazy i obstudze klienta
6.1 Systemy CRM (Customer Relationship Management)

e Jak wybrac¢ i wdrozy¢ odpowiedni system CRM?
e Funkcje wspierajgce sprzedaz i obstuge klienta.

6.2 Automatyzacja procesow sprzedazowych i obstugi klienta

¢ Przeglad nowoczesnych narzedzi wspierajgcych automatyzacje.
7. Wykorzystanie kanatéw cyfrowych i mediéw spotecznosciowych w sprzedazy
7.1 Jak budowaé obecnos¢ firmy w sieci?

e Tworzenie strategii obecnosci w social mediach.
¢ Doskonalenie umiejetnosci komunikacyjnych w sieci.

7.2 Skutecznosé dziatan w mediach spotecznosciowych

¢ Analiza efektywnosci dziatan online.
e Case study: Przyktady skutecznych kampanii.

Liczba godzin ustugi jest liczona wg. godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna = 45 minut ) - tacznie 25 godzin dydaktycznych w
tym zajecia teoretyczne 10 godz., zajecia praktyczne 15 godz.

Na zakonczenie szkolenia zostanie przeprowadzona walidacja nabytych efektéw uczenia sie (test teoretyczny oraz 2 zadania praktyczne
przeprowadzone za pomocg narzedzi cyfrowych - trwajgca 1 godzine dydaktyczna.

Wymagany poziom obecnosci na zajeciach min. 80 % czasu szkoleniowego.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16



Przedmiot / temat
zajec

Filary

zarzadzania
organizacja.
Wyznaczenie
strategii firmy,
misji i wizji
organizacji.Meto
dy pracy: wyktad,
dyskusja.

Wyznaczanie
celéw w oparciu
o metodologie
SMART. Metody
pracy wyktad,
rozmowa na
zywo, chat,
ankiety,
wspotdzielenie
ekranu

Przerwa.

Funkcja

kontrolna:
Analiza stanu
aktualnego a
stan zaktadany.
Metody pracy
éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat, testy,
ankiety,
wspétdzielenie
ekranu.

Przerwa.

Zadania

praktyczne: a)
Budowa strategii
organizaji b)
wyznaczanie
celéw dla firmy.
Metody pracy
éwiczenia,
rozmowa na
Zywo,
chat,wspétdziele
nie ekranu.

Prowadzacy

kamila sanok

kamila sanok

kamila sanok

kamila sanok

kamila sanok

kamila sanok

Data realizacji
zajeé

24-11-2024

24-11-2024

24-11-2024

24-11-2024

24-11-2024

24-11-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

11:00

11:15

13:00

13:15

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

13:00

13:15

15:00

Liczba godzin

02:00

01:00

00:15

01:45

00:15

01:45



Przedmiot / temat
zajec

Przyktady

dobrych praktyk
w organizacji w
zakresie budowy
strategii.

Wprowadzenie
do zarzadzania
sprzedaza i
obstuga klienta.
Rola sprzedazy i
obstugi klienta w
przedsigbiorstwi
e. Metody pracy:
wyklad, rozmowa
na zywo, chat.

Przerwa.

Zarzadzanie
zespotem
sprzedazy.
Rekrutacja i
motywacja
zespotu
sprzedazowego.
Ustalanie celéw
sprzedazowych i
ich
monitorowanie.
Metody pracy
éwiczenia,
rozmowa na
Zywo, ,
wspotdzielenie
ekranu.

Wykorzystanie
narzedzi
technologicznych
w sprzedazy i
obstudze klienta.
Metody pracy
¢wiczenia,
rozmowa na
zywo, chat, testy,
ankiety,
wspoétdzielenie
ekranu.

Data realizacji

Prowadzacy _

zajeé
kamila sanok 24-11-2024
kamila sanok 26-11-2024
kamila sanok 26-11-2024
kamila sanok 26-11-2024
kamila sanok 26-11-2024

Godzina
rozpoczecia

15:00

16:30

19:00

19:15

21:00

Godzina
zakonczenia

15:45

19:00

19:15

21:00

22:30

Liczba godzin

00:45

02:30

00:15

01:45

01:30



Przedmiot / temat

- Prowadzacy
zajec

Proces

sprzedazowy: Od
pozyskiwania
klienta po
finalizacje
transakgiji.
Metody pracy
¢wiczenia,

kamila sanok

rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu.

IEFA[) Przerwa. kamila sanok

Wykorzystanie

kanatéw

cyfrowych i

mediéw

spotecznosciowy kamila sanok
ch w sprzedazy.

metody pracy

¢éwiczenia,

rozmowa na

Zywo.

Podsumowanie kamila sanok
catego szkolenia.

D Test

koncowy -
walidacja oraz 2
zadania
praktyczne
umozliwiajgce
zaliczenie
szkolenia.Metod
a pracy:
¢éwiczenia,
rozmowa na
zywo, chat, testy.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

27-11-2024 16:00
27-11-2024 19:00
27-11-2024 19:15
27-11-2024 20:30
27-11-2024 21:00
Cena
4 400,00 PLN

Godzina
zakonczenia

19:00

19:15

20:30

21:00

22:00

Liczba godzin

03:00

00:15

01:15

00:30

01:00



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 400,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 176,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 176,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

o kamila sanok

‘ ' Kamila Sanok absolwentka Uniwersytetu Ekonomicznego w Poznaniu i Wyzszej Szkoty Bankowej
w Poznaniu. Podczas swojej drogi zawodowej pracowata jako dyrektor sprzedazy w Renault
Polska sp. z o.., oraz na stanowisku trenera wewnetrznego w sieci Renault, od 7 lat prowadzi
swojg firme consultingowa. Bogate doswiadczenie zawodowe (doswiadczenie zawodowe jest
zdobyte nie wczesniej niz 5 lat a kwalifikacje sg nabyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg prowadzeia
szkolen). Ulubiony zakres tematyczny szkolen to tematyka z zakresu:

- szkolenia z zakresu sprzedazy,

- warsztaty motywacji,

- budowania zespotu,

- szkolenie z social medidw,

- budowania wizerunku w sieci,

- organizacji i technik pracy,

- warsztaty praktyczne z zakresu doradztwa finansowego i sprzedazowego,

- szkolenia z tematyki zwigzanej z pozyskaniem dofinansowania na rozwoj firmy juz istniejgcej,
- Srodki pomocowe z funduszy europejskich, pozyczki z UE, projekt JEREMI

- prowadzenienie autorskiego programu Akademia Trenera.

Przepracowata ponad 1000 godzin na sali szkoleniowej jej praca daje jej ogromng satysfakcje oraz
radosé.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuje po szkoleniu nastepujgce materiaty / pomoce szkoleniowe:
a) opracowane materiaty edukacyjne -skrypt szkoleniowy w wersji papierowej,
b) prezentacja ktdra byta wyswietlana podczas szkolenia

c¢) pomoce dydaktyczne takie jak: literatura branzowa, raporty branzowe, ksigzki

Informacje dodatkowe

Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od
podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).



Istnieje mozliwos$¢é przygotowania szkolenia indywidulnie pod potrzeby uczestnika jesteSmy elastyczni w zakresie doboru tematyki oraz
dogodnego terminu.

Warunki techniczne

MINIMALNE WYMAGANIA TECHNICZNE:

- Procesor 2-rdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany 4-rdzeniowy); - 2GB pamigci RAM

(zalecane 4GB)

- System operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana

najnowsza wersja) - Przegladarka internetowa Google Chrome (zalecana), Mozilla Firefox

lub Safari (zaktualizowane do najnowszej wersji)

- State tgcze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakosci

HD) - kamera, mikrofon oraz gtosniki lub stuchawki - wbudowane lub zewnetrzne

Aplikacja Clikmeeting jest kompatybilna ze wszystkimi urzgdzeniami stacjonarnymi oraz

mobilnymi (tj. laptop, tablet, telefon komorkowy)

Link do szkolenia zostanie przekazany uczestnikom drogg mailowa najpdzniej w przeddzien rozpoczecia szkolenia.
Dane dostepowe do ustugi zostang opublikowane w karcie ustugi nie pdzniej niz w przeddzien rozpoczecia szkolenia.

Pomoc techniczna w trakcie szkolenia pod numerem telefonu 509 580 034

Kontakt

o kamila sanok
ﬁ E-mail dotacjedlapolski@wp.p!

Telefon (+48) 509 580 034



