Mozliwo$¢ dofinansowania

Budowanie relacji z Klientami - warsztaty 1709,70 PLN bruto

praktyczne. Duza dawka inspiracji i wiedzy! 1390,00 PLN netto
# Szkolenie w Warszawie. 106,86 PLN  brutto/h
SEMPER 86,88 PLN netto/h

Numer ustugi 2023/08/29/8282/1944967

Centrum Organizacji

Szkolen i
Konferencji SEMPER © Warszawa / stacjonarna

Magdalena & Ustuga szkoleniowa
Wolniewicz-Kesaria ® 16h

% % ¥ B3 01.08.2024 do 02.08.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Zdrowie i medycyna / Psychologia i rozwdj osobisty

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Do udziatu w szkoleniu serdecznie zapraszamy wszystkie osoby
zainteresowane poszerzeniem wiedzy i zdobyciem praktycznych
umiejetnosci budowania i utrzymywania profesjonalnych relacji z
Klientem. W szczegdlnosci szkolenie rekomendujemy:

Grupa docelowa ustugi -specjalistom odpowiedzialnym za sprzedaz i obstuge Klientow
-doradcom i konsultantom pierwszego kontaktu
-kadrze zarzadzajacej zespotami odpowiedzialnymi za za sprzedaz i
obstuge Klientow

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 25-07-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Koszt pozyskania lojalnos$ci aktualnego Klienta jest okoto pieciokrotnie nizszy od pozyskania nowego.

W budowaniu wtasciwych i dtugotrwatych relacji z Klientami niezbedne sa:
-stosowanie zasad komunikowania sie,

-zdolnosci dopasowania sposobu komunikacji do typu i oczekiwan Klienta,
-stosowanie technik perswazji i metod wywierania wptywu,

-poznanie indywidualnych potrzeb Klienta,

-postugiwanie sie jezykiem korzysci w kontaktach z Klientami,
-profesjonalizm na kazdym etapie wspotpracy.

Efekty uczenia sie

Udziat w szkoleniu wyposazy Uczestnikdw w wiedze i umiejetnosci praktyczne pozwalajgce na budowanie trwatych relacji z Klientami.
Uczestnicy poznajg standardy profesjonalnej komunikacji z Klientami, réwniez na etapie kontaktéw po osiggnieciu celu biznesowego,
beda potrafili zredukowac¢ che¢ przejécia Klienta do konkurenciji, a takze bardziej skutecznie odpowiada¢ na oczekiwania Klientow.
Trener pokaze Uczestnikom jak sprawic¢ by Klient czut sie komfortowo oraz jak skoncentrowac¢ sie na obszarach waznych dla Klienta.
Najwazniejsza korzyscig udziatu w szkoleniu dla Uczestnikow i Organizacji jest zwiekszenie prawdopodobienistwa, ze kolejne rozmowy
z Klientami beda bardziej efektywne i interesujace. Udziat w zajeciach zapewni duza dawke inspiracji i wiedzy!

Sposob weryfikacji efektéw uczenia sie

Walidacja ustugi odbedzie sie poprzez arkusz ankiety ewaluacyjnej w formie 5 pytan otwartych oraz 5 zamknietych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Program

Grupa docelowa

Do udziatu w szkoleniu serdecznie zapraszamy wszystkie osoby zainteresowane poszerzeniem wiedzy i zdobyciem praktycznych
umiejetnosci budowania i utrzymywania profesjonalnych relacji z Klientem. W szczegdlnosci szkolenie rekomendujemy:
-specjalistom odpowiedzialnym za sprzedaz i obstuge Klientow

-doradcom i konsultantom pierwszego kontaktu

-kadrze zarzadzajgcej zespotami odpowiedzialnymi za za sprzedaz i obstuge Klientéw

-osobom decyzyjnym, ktérym zalezy na podniesieniu efektywnos$ci pracownikéw i organizacji.

Program szkolenia

|Program szkolenia jest wtasnoscia intelektualng SEMPER i przetwarzanie go dla celéw komercyjnych bez wiedzy i zgody autora jest
zabronione.|

1. Wprowadzenie.

Prezentacja uczestnikdw.

Oczekiwania.

Najwieksze trudnosci zwigzane z budowaniem relacji z Klientami?
2. Dlaczego Klienci odchodza?



Wartos¢ i satysfakcja Klienta.

Oczekiwania Klienta.

Narzedzia do $ledzenia i pomiaru satysfakcji Klienta.
3. Po co nam zadowolony Klient?

Dostarczenie wartosci i satysfakeji Klientowi.
Przycigganie Klientéw.

4. Koszty utraty Klientow.

Potrzeba zatrzymania Klientéw.

5. Zarzadzanie relacjami z Klientami.

6. Czynniki redukujace cheé¢ przejscia Klienta do konkurencji.

Kapitat wartosci dla klienta.

Kapitat marki.

Kapitat relacji.

7.Budowanie silnych wiezi z Klientami.
Inicjowanie pozytywnych rozméw telefonicznych.
Rekomendowanie.

Szczera rozmowa.

Wykorzystywanie telefonu.

Wyrazy wdzigcznosci.

8. Jak budowag¢ strukturalne relacje z Klientem?
Dtugoterminowe umowy.

Jakos$¢ najlepsza gwarancjg wiernosci Klientow.
9. Podsumowanie warsztatow szkoleniowych
Typy Klientow.

12 przykazan w obstudze Klientow.

Oferowanie korzysci Klientowi.

Odpowiedzi na pytania i udzielanie informacji.
Reakcja na obiekcje Klienta.

Reklamacje, a budowanie dalszych relacji pozwalajgcych na kontynuowanie wspétpracy.

Reguta TPD.
5 porad dotyczacych reagowania na sytuacje sporne.
Zasada FURA.

W przypadku szkolenia w formule on-line modyfikacji moga ulec forma i sposéb realizacji zaplanowanych dla Panstwa ¢wiczen.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 2

Przedmiot / temat
L, Prowadzacy .
zajec Zajec

Budowanie
relacji z
Klientami -
warsztaty
praktyczne. Duza
dawka inspiracji i
wiedzy!

Zygmunt Dolata 01-08-2024

Szkolenie w
Warszawie.

Data realizacji

Godzina Godzina

. Liczba godzin
rozpoczecia

zakonczenia

10:00 18:00 08:00



Przedmiot / temat
zajec

Budowanie
relacji z
Klientami -
warsztaty
praktyczne. Duza
dawka inspiracji i
wiedzy!
Szkolenie w
Warszawie.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Zygmunt Dolata 02-08-2024 09:00 17:00 08:00

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1709,70 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1390,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 106,86 PLN

Koszt osobogodziny netto 86,88 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Zygmunt Dolata

Ekspert SEMPER ds. planowania rozwoju pracownikow. Trener biznesu, menedzer projektéw, coach,
wyktadowca i konsultant HR. Specjalizuje sie w szkoleniach i konsultacjach dla zarzadzajacych
zespotami pracowniczymi oraz pracownikdw wymagajgcych wsparcia metodologicznego. Posiada
wieloletnie doswiadczenie zawodowe na stanowiskach menedzerskich. Ekspert ds. HR, zarzadzania,
budowania relacji zawodowych i autoprezentacji. Prowadzi wysoko oceniane szkolenia z zakresu
oceny pracowniczej, badania potrzeb szkoleniowych, zarzagdzania szkoleniami, rekrutaciji i selekcji
pracownikéw, specjalizuje sie rowniez w warsztatach z komunikaciji interpersonalnej, obstugi klienta
oraz radzenia sobie ze stresem. Uznany konsultant w zakresie zarzadzania zmiang oraz kreowania
wizerunku instytucji publicznych i przedsiebiorstw. Autor wielu publikacji w prasie specjalistycznej i
serwisach internetowych. Zwyciezca Plebiscytu ,Porady praktykéw 2013" portalu Treco.pl. Finalista
konkursu ,Moéwca znakomity” (,Gazeta Wyborcza w Poznaniu, 2007r.). Tworca wielu programow
rozwojowych. Absolwent Politechniki (mgr inz.) i kilku studiéw podyplomowych (zarzgdzanie -
Wyzsza Szkota Bankowa w Poznaniu, komunikacja i promocja w biznesie — Uniwersytet
Ekonomiczny w Poznaniu, polsko-niemieckich menedzerskich studiéw podyplomowych — Centrum



Doskonalenia Zarzgdzania we Wroctawiu i programu studiéw podyplomowych MBA ZZL w Wyzszej
Szkole Bankowej w Poznaniu).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materialy dydaktyczne [autorski podrecznik Uczestnika szkolenia, materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatow
praktycznych]

Materialy pi$miennicze [notatnik, dtugopis]

Warunki uczestnictwa

Inwestycja:

1390.00zt netto (+23% VAT)

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

-cena zawiera:

-uczestnictwo w szkoleniu,

-materiaty dydaktyczne [autorski podrecznik Uczestnika szkolenia, materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatow
praktycznych]

-materiaty piSmiennicze [notatnik, dtugopis]

-dyplom potwierdzajacy ukonczenie szkolenia

-konsultacje poszkoleniowe

-kazdy z Uczestnikéw otrzyma indywidualng karte rabatowa upowazniajacg do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

-oraz serwisy kawowe i obiadowe (nie obejmuje noclegu).

Cena szkolenia wraz z zakwaterowaniem:
Cena szkolenia dla 1 osoby wraz zakwaterowaniem na 1 dobe w pokoju 1-osobowym ze $niadaniem i kolacjg: 1750 zt netto (+23% Vat)

Informacje dodatkowe

Materiaty dydaktyczne:

Standardowo zestaw materiatéw szkoleniowych obejmuje:

-autorski podrecznik Uczestnika szkolenia,

-materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw praktycznych

-materiaty piSmiennicze [notatnik, dtugopis]

-dyplom potwierdzajgcy ukonczenie szkolenia

-konsultacje poszkoleniowe

-kazdy z Uczestnikéw otrzyma indywidualng karte rabatowg upowazniajgcag do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER

Adres

al. Aleje Jerozolimskie 123A
02-017 Warszawa

woj. mazowieckie



Najczesciej szkolenia w Warszawie odbywaja sie w Centrum konferencyjnym Golden Floor.

W szczegdlnych przypadkach Organizator zastrzega sobie prawo do zmiany hotelu, w ktérym odbedzie sie szkolenie, na
hotel o takim samym lub wyzszym standardzie i nie stanowi to zmiany warunkéw umowy.

Wszelkie szczegdty organizacyjne przekazujemy Uczestnikom na 7 dni przed terminem szkolenia.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi
e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail info@szkolenia-semper.pl

Telefon (+48) 570 590 060

Angelika Poznanska



