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Wielkopolska Akademia GBR
Rozwd@j Pracownikdéw i Przedsiebiorstw

w woj. wielkopolskim
POKL.08.01.01-30-212/12

Serdecznie zapraszamy do udziatu w bezptatnych szkoleniach firmy
z wojewddztwa wielkopolskiego dziatajgce w sektorze mikro-, matych
i Srednich przedsiebiorstw, ich pracownikdw oraz osoby samozatrudnione.
Szkolenia przeznaczone s3 dla oséb zajmujgcych sie sprzedazg i obstugg klienta.

Cel projektu: Korzysci:

e Wzrost profesjonalizmu e  Profesjonalne wsparcie
pracownikéw z zakresu obstugi doradcze
klienta e  Finalizowanie skutecznej

e Wozrost kompetencji, motywacji sprzedazy
i samooceny zawodowej e  Efektywne prowadzenie

e Zwiekszenie Swiadomosci negocjacji handlowych
MMSP o roli profesjonalnego e  Utrzymywanie dobrych relacji
ksztatcenia kadr dla z klientem w przysztosci
efektywnosci biznesowej e  Stymulacja rozwoju firmy

Projekt objety jest pomocg de minimis dzieki czemu udziat w szkoleniach jest
BEZPLATNY!

Wszystkim uczestnikom gwarantujemy:
® Profesjonalne szkolenie ® Catering ® Materiaty szkoleniowe.

Zapraszamy do odwiedzenia strony z petng ofertg http://efs.gbr.pl/

Urszula Drozdowska Jiis  Jolanta Mejszutowicz
udrozdowska@gbr.pl LTI L4 Imejszutowicz@gbr.pl

mobile: 502-122-711 mobile: 504-290-535

Projekt wspétfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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Bloki tematyczne

BLOK A — SPRZEDAWCY

e  Komunikacja w sprzedazy — 2 dni

e  Techniki sprzedazy cz. | — 2 dni

e  Techniki sprzedazy cz. Il — 2 dni

e  Radzenie sobie z obiekcjami klienta — 2 dni

BLOK B — SPECJALISTA DO SPRAW KLIENTOW KLUCZOWYCH
e  Techniki sprzedazy — 2 dni

e  Zaawansowane techniki sprzedazy — 2 dni

e Negocjacje — 3 dni

e  Zarzadzanie kluczowymi klientami — 2 dni

BLOK C — TELEFONICZNA OBStUGA KLIENTA

e  Skuteczna komunikacja przez telefon — 2 dni
e Techniki sprzedazy przez telefon — 3 dni

e  Zaawansowana sprzedaz przez telefon — 2 dni

BLOK D - ZAAWANSOWANA TELEFONICZNA OBStUGA KLIENTA
e  Techniki sprzedazy przez telefon — 2 dni

e  Zaawansowana sprzedaz przez telefon — 1 dzien

e  Trudne sytuacje i doradztwo w telemarketingu — 2 dni

Dodatkowo kazdy Uczestnik Projektu dla wzmocnienia efektow szkolenia
i adaptacji wiedzy do pracy w firmie otrzymuje indywidualne wsparcie w postaci
mentoringu:

— Blok A, B — 3 godziny na uczestnika
- BlokC,D — 2 godziny na uczestnika

KAZDY Z UCZESTNIKOW MUSI UKONCZYC PELNY BLOK TEMATYCZNY

Projekt wspétfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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Informacje dla uczestnikow projektu

Warunki wobec Uczestnika Projektu:

e Uczestnik projektu jest:

o pracownikiem — osobg zatrudniong na umowe o prace, powotania,
wyboru, mianowania lub spétdzielczej umowy o prace — zgodnie z art.2
ustawy z dnia 26 czerwca 1974r. — Kodeks pracy (Dz.U. z 1998r. Nr 21,
poz. 94, z pdin. zm.)w przedsiebiorstwie bedgcym odbiorcg wsparcia
w projekcie

o wiascicielem przedsiebiorstwa bedacego odbiorcg wsparcia w
projekcie ( w tym samozatrudnienie)

o wspdlnikiem przedsiebiorstwa bedacego odbiorcg wsparcia w
projekcie

e pracuje na terenie wojewddztwa wielkopolskiego lub zamieszkuje obszar
wojewddztwa wielkopolskiego (w rozumieniu przepisdw Kodeksu
Cywilnego),

e jest zatrudniony na stanowisku zwigzang ze sprzedazg i obstugg klienta
(kierownicy hurtowni czy sklepéw, managerowie dziatéw handlowych,
przedstawiciele handlowi producentdw, pracownicy sklepéw i punktow
obstugi klienta oraz telemarketerzy) w szczegdlnosci odpowiedzialny jest za:

o tworzenie i utrzymywanie relacji z klientem
o obstuga klienta w tym prowadzenie negocjacji handlowych
o iflub sprzedaz ,na odlegto$¢” (obstuga telefoniczna” telemarketing)

Rekrutacja prowadzona jest w trybie ciggtym do wyczerpania miejsc.

Pierwszenstwo w rekrutacji majg osoby:

e niepetnosprawne ( wymagany dokument poswiadczajgcy niepetnosprawnos¢)
o kobiety

e o0soby z wyksztatceniem $rednim lub nizszym,

Kwalifikowanie kandydatéw do uczestnictwa w Projekcie odbywa¢d sie bedzie

zgodnie z politykg réwnych szans, biorgc pod uwage pte¢ oraz kolejnosc
nadsytania zgtoszen.

Projekt wspétfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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Wykaz branz uprawnionych do projektu

Budownictwo (PKD 41-43)
Handel hurtowy i detaliczny (PKD 45-47)
Transport i gospodarka magazynowa (PKD 49-53)

Dziatalno$¢  zwigzana z zakwaterowaniem i ustugami
gastronomicznymi (PKD 55-56)

Informacja i komunikacja (PKD 58-63)
Dziatalnosc¢ finansowa i ubezpieczeniowa (PKD 64-66)
Dziatalnos¢ zwigzana z obstugg rynku nieruchomosci (PKD 68)

Opieka zdrowotna i pomoc spoteczna (PKD 86-88)

Szczegbétowy wykaz branz uprawnionych do udziatu w projekcie znajduje sie na
stronie: http://efs.gbr.pl/wykaz-branz-uprawnionych-do-projektu/

Projekt wspétfinansowany przez Unie Europejska w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego.
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