Pozyskiwanie klientéw i organizacja
sprzedazy - Trening profesjonalne;

sprzedazy

Informacje o ustudze

Czy ustuga moze by¢ dofinansowana?

Sposoéb dofinansowania

Rodzaj ustugi
Podrodzaj ustugi
Dostepnosc¢ ustugi

Termin rozpoczecia Terminy ustalamy
ustugi indywidualnie

Ustuga z mozliwoscig dofinansowania
Liczba godzin ustugi

Maksymalna liczba uczestnikéw
Kategoria gtéwna KU

Podstawa uzyskania wpisu w zakresie
Swiadczenia ustug wspoétfinansowanych

Czy ustuga pozwala na uzyskanie kwalifikacji lub
czesci kwalifikacji zarejestrowanych w ZRK?

Czy ustuga pozwala na uzyskanie kwalifikacji
innych niz kwalifikacje zarejestrowane w ZRK?

Czy ustuga prowadzi do nabycia kompetencji?

Tak

e wsparcie dla przedsiebiorcéw i ich
pracownikéw

Ustuga szkoleniowa
Ustuga szkoleniowa

Otwarta

Tak

10

12

Ustugi

Certyfikaty:

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS

SuUS 2.0

Nie

Nie

Tak

Informacje o podmiocie Swiadczgcym ustuge

Nazwa podmiotu

SNH Magdalena Kazmierczak -
Polowczyk

Osoba do kontaktu =~ Magdalena Kazmierczak - Telefon 601458848

Polowczyk



Cel ustugi

Cel biznesowy

Klienci to najwazniejszy kapitat kazdej firmy. Aby stale sie rozwija¢ i prawidtowo funkcjonowac na
rynku, firma musi pozyskiwac¢ nowych klientéw, jednoczesnie dbajac o relacje z dotychczasowymi.
Poszukiwanie klientéw, to pierwszy etap procesu sprzedazy, w ktérym kluczowa jest umiejetnos¢
nawigzania i budowania relacji z klientami. Rynek stale ewaluuje, zmiany dokonujg sie tez na poziomie
organizacji, dlatego tak wazne jest, aby handlowiec nadazat za tak dynamiczng sytuacja na rynku i w
firmie, doskonalgc umiejetnosci pozyskiwania klientéw. Celem warsztatéw jest zbudowanie
konkretnego planu przedsiewzie¢ dla uzyskania zaplanowanej ilosci klientéw, a co za tym idzie
uzyskanie wzrostu sprzedazy i rozwoju przedsiebiorstwa, w kontekscie przewagi konkurencyjne;j i
zwiekszenia udziatu w rynku przedsiebiorstw zajmujacych sie handlem débr uzytkowych dla klienta
indywidualnego.



Efekty ustugi (produkty), efekty uczenia sie/ksztatcenia

Uczestnicy ustugi rozwojowej w zakresie wiedzy nabeda proaktywng postawe sprzedazowa, w tym
nauczg sie jak rozmawiac z klientem, jak powinno wygladac¢ spotkanie z klientami oraz jak prawidtowo
radzi¢ sobie z trudnym klientem. W zakresie umiejetnosci zostang pokazane zachowania i postawy
sprzedazowe, pozwolg zdoby¢ zaufanie klienta w poczatkowej fazie rozmowy handlowej. Uczestnicy
nabeda umiejetnosci budowania komunikacji oraz osobistej relacji z klientami. W zakresie postaw
uczestnicy beda ksztattowad postawe pro-sprzedazowa.

Grupa docelowa

Whtasciciele przedsiebiorstw oraz ich pracownicy i wspdétpracownicy dziatajgcy w branzy handlowej, na
codzieh zajmujacy sie procesem sprzedazy, pozyskiwania klientéw i kontrahentéw, realizacjg planéw
sprzedazowych i strategii rozwoju firmy pod katem sprzedazy.

Sposéb walidacji ustugi

Ankieta oceniajaca

Osoby prowadzgce ustuge

Imie i nazwisko Katarzyna Zadtowska



