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1. Informacje podstawowe o szkoleniu

Szkolenie skierowane jest do aktywnych osdb, ktére chcg podnies¢ swoje kwalifikacje, a tym
samym chcg by¢ bardziej konkurencyjne na dzisiejszym rynku pracy. Zachecamy do
skorzystania z bloku szkoleniowego dotyczacego nabycia praktycznych umiejetnosci,
kwalifikacji cechujacych profesjonalnych Doradcow klienta. Bardzo wazng role odgrywa
zdecydowanie komu i jak sprzeda¢. W catym procesie sprzedazy réwniez bardzo wazng role
odgrywajg pozytywne relacje z klientem. Lojalnego klienta mozna w bardzo tatwy sposéb
straci¢, ale koszt jego odzyskania niejednokrotnie przewyzsza koszt pozyskania nowego
klienta.

Szkolenie przyczyni sie do podniesienia konkurencyjnosci przysztego Doradcy klienta na rynku

pracy.

Uczestnicy szkolenia:

Szkolenie skierowane jest do aktywnych osdb (preferowane wyksztatcenie s$rednie Iub
wyzsze), ktére chcg podnies¢ swoje kwalifikacje, a tym samym chcg by¢ bardziej
konkurencyjne na dzisiejszym rynku pracy. Zachecamy Panstwa do skorzystania z bloku
szkoleniowego dotyczacego nabycia praktycznych umiejetnosci, kwalifikacji cechujacych

profesjonalnych Doradcow klienta.

Cel szkolenia:

Profesjonalne przygotowanie teoretyczne i praktyczne osdéb do wykonywania zawodu -
doradca klienta. Szkolenie przyczyni sie do podniesienia dotychczasowych kwalifikacji oséb.
Kazdy uczestnik, ktéry ukonczy szkolenie bez problemu znajdzie =zatrudnienie lub
samozatrudnienie. Celem szkolenia jest przedstawienie procesu pozyskiwania klientéw oraz
budowania z nimi wiezi. Przedstawione na szkoleniu techniki i metody pozwolg
na udoskonalenie efektywnosci procesu sprzedazy doradczej. Niniejsze szkolenie umozliwi
uczestnikom zrozumienia procesu kontaktu z klientem. Osoby szkolone zostang zaznajomione
z wiedzg niezbedng do skutecznego wywierania wptywu oraz technikami pozwalajacymi
zwiekszy¢ skuteczno$¢ w tych kontaktach. Szkolenie ukierunkowane jest na wypracowanie

dobrych praktyk w zakresie obstugi klienta.

Umiejetnosci jakie zdobeda uczestnicy podczas szkolenia:

Proponowane przez nas szkolenie obejmuje wykiady oraz szereg ¢wiczen z zakresu
umiejetnosci praktycznych Doradcy klienta. Uczestniczy szkolenia zdobeda praktyczne
i teoretyczne umiejetnosci w szczegdlnosci z nastepujacych obszaréw tematycznych:

Promocja i marketingu,

Budowania relacji z klientem,

Psychologia klienta,

NN

Techniki aktywnej sprzedazy,
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v' Skuteczna komunikacja z klientem

v Manipulacja w negocjacjach.
Metodologia prowadzenia szkolenia:

Wyktad,

Cwiczenia,

Case study,

Gry symulacyjne,
Burza mdzgdw,
Dyskusja moderowana,

RN N N NN

Odgrywanie rol.

Materialy szkoleniowe

v Prezentacja,
v’ Materiat Zrédtowy,

v Materiaty pomocnicze dla uczestnikéw.

Forma prowadzenia szkolenia:

Szkolenie dotyczgce doradcy klienta bedzie prowadzone w formie:

+ wyktadu - 10 godzin (32%),

« warsztatéw - 22 godzin (68%).

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie bedzie trwato 32 godzin lekcyjnych (4 dni robocze) dla jednej grupy szkoleniowej.

2. Harmonogram realizacji szkolenia

Dzien pierwszy

Zakres tematyczny Liczba Forma
Temat godzin zajecé
Marketingowe podejscie + Podstawowe zagadnienia 1,5 wyktad
marketingowe
e Marketing mix 2 wyktad
e Marketing mix 2 warsztaty
« Promocja 1,0 wyktfad
» Strategia promocji 1,5 warsztaty
Razem: 8,0
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Dzien drugi

Temat Zakres tematyczny Liczba Forma
godzin zajeé
Budowanie relacji Rozpoznanie typu klienta 1,0 warsztaty
z klientem
Badanie potrzeb klienta 1,0 wyktad
Strategia pracy z Klientem 3,0 warsztaty
Psychologia Klienta 1,0
warsztaty
Kontakt z niezadowolonym 2,0 warsztaty
klientem - reklamacje i zazalenia
Razem: 8,0
Dzien trzeci
Temat Zakres tematyczny Liczba Forma
godzin zajeé
Aktywna sprzedaz Rodzaje styléw sprzedazy 1,0 warsztaty
Czynniki, ktére maja wptyw na 1,5 wyktad
sprzedaz
Etapy skutecznej sprzedazy 1,0 wyktad
Mowa werbalna i niewerbalna 2,0 | warsztaty
Planowanie sprzedazy 2,5 warsztaty
Razem: 8,0
Dzien czwarty
Temat Zakres tematyczny Liczba Forma
godzin zajec
jacj 1,0 wyktad
Skuteczna komunikacja Negocjacje
z lientem P i tacvi 2,0 warsztaty
rzebieg procesu negocjacyjnego
Manipulacja w negocjacjach 1,0 wykfad
2,0 warsztaty

Cechy dobrego doradcy klienta
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e Autoprezentacja doradcy

2,0

warsztaty

Razem:

8,0

3. Informacje o kadrze prowadzacej szkolenie

Do przeprowadzenia szkolenia oddelegowana zostanie kadra Gnieznienskiej Agencji Rozwoju

Gospodarczego Sp. z 0. o. Oddelegowani pracownicy GARG Sp. z o.0. to profesjonalni

i kompetentni eksperci, ktérzy specjalizuja sie w roznych dziedzinach dotyczacych

przedsiebiorczosci (miedzy innymi: z zarzadzania, marketingu, jakosci, itp.). Kazdy z treneréw

posiada wyksztatcenie wyzsze kierunkowe oraz co najmniej 2-letnie doswiadczenie zawodowe

w dziedzinie zwigzanej ze $wiadczonymi ustugami szkoleniowymi.
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