Mozliwo$¢ dofinansowania

Krélewska Obstuga Klienta 2 520,00 PLN brutto
2 520,00 PLN netto

90,00 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/09/12/29965/3004942

ZEGZDA

© Nowy Sacz / stacjonarna

Lideruj Sp. z 0.0. & Ustuga szkoleniowa

*Akkk 50/5 (D) ogp
368 ocen 59 18.09.2025 do 19.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Szkolenie skierowane jest do wtascicieli firm, kadry zarzadzajacej oraz
pracownikdw réznych dziatéw, niezaleznie od petnionej funkcji, ktérzy pragna
skuteczniej realizowac cele sprzedazowe. Oferta szkoleniowa obejmuje
Grupa docelowa ustugi zaréwno osoby posiadajgce doswiadczenie w sprzedazy, jak i te, ktére
dopiero rozpoczynaja kariere zawodowa. Udziat w szkoleniu nie wymaga

wczesniejszego przygotowania merytorycznego w zakresie sprzedazy.

Ustuga skierowana do uczestnikéw programu Sadeckie Bony Szkoleniowe I

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakornczenia rekrutacji 17-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 28

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ma na celu rozwiniecie zaawansowanych kompetencji sprzedazowych oraz umiejetnosci wptywania na
decyzje zakupowe klientéw z wykorzystaniem wiedzy z zakresu psychologii, strategii negocjacyjnych i analizy danych
sprzedazowych. Uczestnicy nauczg sie stosowa¢ nowoczesne narzedzia i techniki w praktyce biznesowej, planowa¢



dziatania sprzedazowe w ujeciu strategicznym oraz diagnozowac i optymalizowa¢ procesy sprzedazowe w swoich
organizacjach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Identyfikuje i charakteryzuje potrzeby
klienta

Przygotowuje proces zakupowy wraz z
identyfikacja potrzeb klienta

Kryteria weryfikacji

Rozpoznaje najczestsze btedy i
wyzwania w obstudze klienta

Charakteryzuje podstawowe
kompetencje pracownika obstugi
klienta

Rozréznia mocne i stabe strony w
obstudze

Projektuje budowe pozytywnego
doswiadczenia zakupowego - co
wspiera, a co szkodzi relacji z klientem

Definiuje klasyczny proces sprzedazy w
obstudze klienta

Definiuje perspektywe klienta.

Charakteryzuje znaczenie pierwszego
wrazenia

Rozréznia 6 potrzeb klienta — czego
naprawde szuka klient w kontakcie z
firma

Uzasadnia potrzeby psychologiczne
klienta

Definiuje momenty prawdy w obstudze

Ocenia strategie reagowania na trudne
sytuacje z klientem

Rozréznia elementy marketingu
sensorycznego i znaczenie punktu
obstugi

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Dzienri | - Kompetencje i wyzwania w obstudze klienta (12 godzin dydaktycznych)

1. Wprowadzenie do szkolenia — cele, kontrakt, plan, oczekiwania

2. Najczestsze btedy i wyzwania w obstudze klienta

3. Podstawowe kompetencje pracownika obstugi klienta

4. Autodiagnoza — mocne i stabe strony w obstudze

5. Budowanie pozytywnego doswiadczenia zakupowego — co wspiera, a co szkodzi relacji z klientem
6. Klasyczny proces sprzedazy w obstudze klienta

Dzien Il - Proces zakupowy i potrzeby klienta (12 godzin dydaktycznych)

1. Perspektywa klienta — jak klienci postrzegajg zakup

2. Znaczenie pierwszego wrazenia — jak budowa¢ zaufanie

3. 6 potrzeb klienta — czego naprawde szuka klient w kontakcie z firmg

4. Potrzeby psychologiczne klienta a oferta firmy

5. Momenty prawdy w obstudze - identyfikacja i zarzadzanie

6. Strategie reagowania na trudne sytuacje z klientem (atak, szantaz, litos¢ itp.)
7. Elementy marketingu sensorycznego i znaczenie punktu obstugi

Warunki organizacyjne:

Grupa moze liczy¢ maksymalnie 20 os6b.

Szkolenie trwa 28 godzin edukacyjnych.

Przerwy nie wliczajg sie w czas prowadzonych zajec.

Zajecia bedg odbywaty sie bez podziatu na grupy. Przerwy nie sg wliczone w czas trwania szkolenia.

Walidacja efektéw uczenia sie bedzie realizowana w formie testu pisemnego przygotowanego przez osobe prowadzaca ustuge
rozwojowa. Test sktada sie z pytan zamknietych wraz z kluczem odpowiedzi, dlatego nie wymaga od osoby oceniajgcej specjalistycznych
kwalifikacji w dziedzinie objetej szkoleniem. Oceny testéw dokona pracownik Dostawcy Ustugi zatrudniony na stanowisku menadzera,
posiadajgcy kompetencje organizacyjne, doswiadczenie w zarzadzaniu procesami oraz umiejetnosci w zakresie rzetelnej weryfikacji
wynikow.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 1

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
modut 1 Nikodem Zegzda 18-09-2025 08:00 11:00 03:00
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 520,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 520,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Nikodem Zegzda

‘ ' Certyfikowany trener (Wszechnica UJ) i coach (Grupa SET). Absolwent Politologii na WSB-NLU,
studiuje zarzadzanie zasobami ludzkimi na WSB-NLU. Zatozyciel firmy Zegzda Sp. z 0.0., ktérej misjg
jest inspirowanie do doskonatosci ludzi i organizacje. Wspéttworzyt i byt pierwszym prezesem grupy
BNI Sandecja, zrzeszajacej przedsiebiorcéw MSP. Tworzy autorskie programy rozwojowe. Jest
przekaznikiem najlepszych praktyk rynkowych swiata biznesu i nauki. Przeprowadzit kilkaset
warsztatéw, szkolen i seminariéw, w ktorych uczestniczyty tysigce oséb. Pomaga réwniez poprzez
coaching, doradztwo i indywidualne konsultacje. Specjalizuje sie w obszarach zwigzanych ze
sprzedazg, obstugg klienta, marketingiem, przemawianiem publicznym, produktywnoscig osobistg
oraz liderstwem i zarzadzaniem. Z jego ustug korzystajg wtasciciele, zarzagdy, managerowie i
pracownicy duzych marek, ale przede wszystkim matych i srednich przedsiebiorstw. Jego projekty
mozna $ledzi¢ na stronie www.lideruj.pl oraz w serwisach spotecznosciowych.

Doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed datg wprowadzenia szczeg6towych
danych dotyczacych oferowanej ustugi obejmuje przeprowadzenie ponad 2 500 godzin zaje¢, w tym:
- prowadzenie kurséw dla os6b dorostych

- prowadzenie kurséw z finansowanych z KFS

- prowadzenie kurséw finansowanych z funduszy UE



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe z prezentacjg oraz miejscem na notatki wtasne.

Informacje dodatkowe

Po szkoleniu kazdy uczestnik otrzymuje certyfikat.
Szkolenie trwa 28 godzin edukacyjnych (45min)
Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zajec.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z VAT ze zgodnie z podstawa prawna: Stosownie do tresci § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra
Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 roku w sprawie zwolnier od podatku towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniers zwolnione od
podatku od towaréw i ustug sg ustugi ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego, finansowane w co najmniej 70% ze
$rodkoéw publicznych, oraz $wiadczenie ustug i dostawa towaréw scisle z tymi ustugami zwigzane.

Adres

ul. Stanistawa Wyspianskiego 28
33-300 Nowy Sacz

woj. matopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail nikodemzegzda@gmail.com

Telefon (+48) 577 570 020

Nikodem Zegzda



