Miedzynarodowy Instytut
l Szkolen Specjalistycznych

Certyfikowany specjalista ds. sprzedazy i obstugi klienta - 3-dniowe warsztaty praktyczne.

Data rozpoczecia Data zakonczenia Miejsce :
2026-02-18 2026-02-20 Szkolenie online 1990.00 zt
2026-04-15 2026-04-17 Szkolenie online 1990.00 zt
2026-06-01 2026-06-03 Szkolenie online 1990.00 zt
2026-08-03 2026-08-05 Szkolenie online 1990.00 zt
2026-10-05 2026-10-07 Szkolenie online 1990.00 zt
2026-12-07 2026-12-09 Szkolenie online 2390.00 zt
2027-02-17 2027-02-19 Szkolenie online 2390.00 zt
2027-04-07 2027-04-09 Szkolenie online 2390.00 zt

Grupa docelowa:

* Przyszli i obecni specjalisci ds. sprzedazy i obstugi klienta

* Handlowcy stacjonarni i terenowi

* Przedstawiciele handlowi

* Kierownicy zespotéw sprzedazowych

* Pracownicy biura obstugi klienta

* Inzynierowie wspierajacy sprzedaz

* Pracownicy dziatu marketingu

» Wszystkie osoby zainteresowane omawiang podczas szkolenia tematyka.

Cel szkolenia:

Szkolenie zaprojektowano dla oséb, ktérych praca zawodowa zwigzana jest z szeroko pojeta sprzedaza i ktére chcg zdoby¢ lub
uzupetni¢ kwalifikacje z zakresu technik sprzedazy, pozyskiwania klientdw i obstugi klienta. Szkolenie dostarcza wiedzy i cennych
praktycznych rozwigzah oraz pozwala na podniesienie efektywnosci zawodowej Uczestnikow.

Korzysci dla uczestnikéw:

* Osiggniecie wiekszej skutecznosci zawodowej specjalistéw ds. sprzedazy i obstugi klienta
» Zwiekszenie motywacji do pracy

 Wzrost efektywnosci sprzedazy

» Wieksza satysfakcja klientéw

* Umocnienie pozycji na rynku

* Ciekawe materiaty szkoleniowe.

Metodologia:
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Zajecia sg prowadzone metodg opartg na aktywizacji uczestnikdw poprzez dyskusje na forum grupy, studia przypadkéw,
mini-wyktady z oméwieniem przyktaddw z Zzycia i prezentacjg multimedialng. Przedmiotem zaje¢ sa realne trudnosci
uwzgledniajace specyfike danej branzy oraz potrzeby i mozliwosci 0séb biorgcych udziat w warsztatach. Uczestnicy uczg sie
poprzez doswiadczenie i majg mozliwos¢ konsultacji indywidualnych. Nauka poprzez kreatywnos¢, elastycznos¢ i osobiste
doswiadczenia jest najskuteczniejsza forma zdobywania nowych umiejetnosci.

Dbamy o to aby szkolenia otwarte byty dopasowane do oczekiwan oraz stylu pracy uczestnikéw. Dzieki udziatowi w takim szkoleniu
uczestnicy osiggajg oczekiwany przez pracodawce poziom kompetencji i umiejetnosci.

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYC W SZKOLENIU ORGANIZOWANYM PRZEZ IIST?

- kompetentny wyktadowca - praktyk;

- ciekawa forma prowadzenia zaje¢;

- mozliwos¢ skorzystania z indywidualnych konsultacji po szkoleniu;

- udziat w szkoleniach otwartych to duzo wiecej niz poddanie sie procesowi szkoleniowemu - to niepowtarzalna mozliwos¢ wymiany
doswiadczen z ciekawymi, nierzadko inspirujgcymi ludzmi a takze asumpt do nawigzania nowych, owocnych kontaktéw
zawodowych.

Program szkolenia:

Dzien |

1. Rozpoczecie warsztatow:

-Powitanie uczestnikéw.

-Prezentacja uczestnikéw - wymiana doswiadczen w zakresie sprzedazy i obstugi klienta.
-Ustalenie priorytetéw.

-Ja w roli efektywnego specjalisty ds. sprzedazy i obstugi klienta.

2. Rola obstugi klienta w dzisiejszym Swiecie.

3. Profesjonalizm w obstudze klienta budowaniem przewagi wobec konkurencji.
4. Kazdy z nas jest klientem.

5. Oczekiwania klientéw.

6. Proces obstugi klienta.

-Badanie potrzeb klientéw.

-Przedstawianie oferty, propozycji spetnienia potrzeby. Model cecha - korzys¢.
-Rozwiewanie obiekgji klienta.

7. Komunikacja z klientami - méwienie jezykiem korzysci.

8. Typy klientéw.

9. Typy klientéw a sposdb komunikacji z nimi.

10. Praca z klientem wymagajgcym.

11. Kontakt z klientem.

-Zadawanie pytan.

-Parafraza.

-Budowanie kontaktu z klientem.

-Pierwsze wrazenie.

-Udzielanie informacji klientowi.

12. Cechy idealnego sprzedawcy/doradcy klienta.

13. Wartosci w kontakcie z klientami, troska, uczciwos¢, budowanie zadowolenia klientéw.

Dzien Ili Il

1. Wprowadzenie w tematyke profesjonalnej sprzedazy

2. Sprzedaz - zakres oraz istota zjawiska.

3. Sprzedawca - profesjonalista: cechy, wiedza, umiejetnosci.

3. Klient: sposéb myslenia i podejmowania decyzji oraz oczekiwania wobec sprzedawcy.
4. Sprzedawanie jako proces- struktura procesu sprzedazy.

5. Stary i nowy model procesu sprzedazy.

6. 5 krokéw/etapdw procesu sprzedazy.
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7. Etap I: Nawigzywanie kontaktu i budowanie wtasciwych relacji z klientem.

8. Etap II: Analiza potrzeb oraz biezacej sytuacji klienta.

9. Etap lll: Prezentacja firmy oraz jej oferty.

10. Etap IV: Zastrzezenia zgtaszane przez klienta podczas rozmowy handlowej oraz metody radzenia sobie z nimi stosowane przez
sprzedawce.

11. Etap V: Finat rozmowy handlowej, czyli jak zamkna¢ sprzedaz/ proces obstugi.

Podsumowanie zaje¢ oraz praktyczne wnioski na przysztosc.

Informacje organizacyjne:

Na kilka dni przed terminem wydarzenia skontaktujemy sie z Panstwem aby zapyta¢ o Panstwa oczekiwania, dotychczasowe
doswiadczenia i umiejetnosci, co pozwoli nam na czesciowe dopasowanie programu szkolenia do Panstwa potrzeb.

Szczegétowa agenda wydarzenia:

Dzien | :

Przyjazd do hotelu i zakwaterowanie uczestnikéw (doba hotelowa rozpoczyna sie o godz. 16.00).
Kolacja.

Czas wolny (basen, sauna, zwiedzanie okolicy).

Dzien Il :

Sniadanie.

Udziat w szkoleniu w godzinach 10.00-18.00.

Podczas szkolenia zaplanowane sg 2 przerwy kawowe oraz 2-daniowy obiad.
Czas wolny (basen, sauna, zwiedzanie okolicy).

Kolacja.

Dzief 11l
Sniadanie.

Udziat w szkoleniu w godzinach 09.00-17.00.

Podczas szkolenia zaplanowane sg 2 przerwy kawowe oraz 2-daniowy obiad.
Czas wolny (basen, sauna, zwiedzanie okolicy).

Kolacja.

Dziei IV :
Sniadanie.

Udziat w szkoleniu w godzinach 09.00-17.00.

Podczas szkolenia zaplanowane s3 2 przerwy kawowe oraz 2-daniowy obiad.
Podsumowanie wydarzenia, wreczenie dyplomdéw Uczestnikom szkolenia, wyjazd z hotelu.

Inwestycja:

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych
stawka podatku VAT = zw.

-cena zawiera:

-uczestnictwo w szkoleniu on-line

-materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej

-renomowany certyfikat potwierdzajacy ukonczenie szkolenia (w wersji elektronicznej lub papierowej)

-konsultacje poszkoleniowe

Szkolenie otwarte:

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST
Certyfikowany specjalista ds. sprzedazy i obstugi klienta - 3-dniowe warsztaty praktyczne.
Strona: 3z 5



Cena: 0.00 zi/netto

Cena szkolenia otwartego obejmuje:

- udziat w profesjonalnym szkoleniu prowadzonym przez eksperta IIST;

- komplet materiatéw szkoleniowych;

- dyplom ukonczenia szkolenia;

- pomoc trenera w ramach konsultacji poszkoleniowych.

- zakwaterowanie w pokoju 2-osobowym na 3 doby wraz z petnym wyzywieniem.

Zgtoszenie:

Aby zgtosi¢ ched uczestnictwa w szkoleniu organizowanym przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST nalezy
wypetni¢ formularz zgtoszenia, a nastepnie po jego uzupetnieniu odesta¢ faksem (61 666 15 66) lub mailem (biuro@iist.pl) albo
wypetni¢ formularz zgtoszenia online. Na podstawie przestanych informacji skontaktujemy sie z Panstwem, aby potwierdzi¢
Panstwa uczestnictwo w wybranym wydarzeniu oraz przekaza¢ pozostate informacje organizacyjne.

Kontakt:

KONTAKT Z ORGANIZATOREM

Miedzynarodowy Instytut
' Szkolen Specjalistycznych

Jestesmy do Panstwa dyspozycji od poniedziatku do pigtku w godzinach 8.00-16.00.
Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST

ul. Wyspianskiego 14/37

60-750 Poznan

tel.(61) 307 01 49

fax. (61) 666 15 66

e-mail biuro@iist.pl

www.iist.pl

Zachecamy do wspétpracy z Miedzynarodowym Instytutem Szkolen Specjalistycznych IIST, poniewaz:

- dazymy do spetnienia wszystkich potrzeb naszych Klientéw w zakresie najwyzszych standardéw szkoleniowych;

- oferujemy niedrogie i autorskie szkolenia, dostarczane przez profesjonalnych treneréw;

- realizujemy szkolenia w kameralnych grupach aby zagwarantowac Panstwu mozliwos$¢ zdobycia cennej i praktycznej wiedzy na
podstawie interesujgcych warsztatow i ¢wiczen;

- nieustannie ulepszamy sprawdzone metody dydaktyczne podnoszgcych jakos¢ oferowanych ustug;

- podczas szkoleh wprowadzamy motywujgca atmosfere gwarantujgca osigganie wysokich wynikéw;

- uczestnikom naszych warsztatéw i seminariéw oferujemy profesjonalne doradztwo oraz bezptatne konsultacje poszkoleniowe.
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http://www.szkoleniaiist.com.pl/formularz-zgloszenia

ST

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST
ul. Wyspianskiego 14/37, 60-750 Poznan
tel. 61/3070149 fax. 61/6661566
biuro@iist.pl, NIP 777-315-06-27
www.iist.pl
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