Heurystyka relacji, czyli budowanie 3 690,00 PLN brutto

zaufania klienta 3000,00 PLN netto

Numer ustugi 2023/12/08/51191/2033281 230,63 PLN brutto/h
187,50 PLN netto/h

NEXTDAY spétka z © wista / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa

odpowiedzialnosciag (© 16h
* % % ¥ Kk 5 27.12.2024 do 28.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy réznych dziatéw, w tym pracownicy majgcy kontakt z
Grupa docelowa ustugi klientem, wtasciciele i osoby zarzgdzajgce firmg oraz wszyscy
zainteresowani tematyka psychotechnik.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 18

Data zakonczenia rekrutacji 26-12-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego zastosowania psychologii spotecznej, radzenia sobie w kontaktach z
klientem w trudnych sytuacjach, budowania wspélnego jezyka z klientem oraz budowania dtugotrwatych relacji z
klientem.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Postuguje sie wiedzg dotyczaca
heurystyki relacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji
Metoda walidacji

Postuguje sie wiedza dotyczaca
heurystyki relacji 1. Rozpoznaje i
charakteryzuje rodzaje btedow
poznawczych.

Test teoretyczny

2. Rozpoznaje i charakteryzuje rodzaje
sytuacji trudnych z klientem.

Test teoretyczny

Prowadzi dziatania budujgce pozytywne

relacje z klientem

Kontroluje sytuacje spoteczne

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

1. Rozpoznaje i charakteryzuje rodzaje
btedéw poznawczych.

2. Rozpoznaje i charakteryzuje rodzaje
sytuacji trudnych z klientem.

1. Stosuje zasady psychologii
spotecznej (w tym zasady dotyczace
btedéw poznawczych).

2. tagodzi napieta atmosfere i radzi
sobie w sytuacjach trudnych z klientem.

3. Buduje wspolny jezyk z klientem
(uzywa odpowiedniego stownictwa i
zwrotéw, komunikatéw ,Ja”,
dostosowuje odpowiednig terminologie,
elementy negocjacji, wyczulenie na
manipulacje ze strony klienta i radzi
sobie z nig).

1. Buduje zaufanie.

2. Wzbudza zainteresowanie klienta.

3. Planuje wtasna sciezke
samorozwoju.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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

Grupe docelowg stanowig Pracownicy réznych dziatéw, w tym pracownicy majacy kontakt z klientem, wtasciciele i osoby zarzadzajace
firma oraz wszyscy zainteresowani tematyka psychotechnik.

Szkolenie poprzez swoj zakres tematyczny oraz rozbudowang cze$¢ warsztatowa wptynie pozytywnie na poziom wiedzy uczestnika w
obszarze psychologii spotecznej oraz budowania relacji z klientem.

Szkolenie bedzie miato forme warsztatéw, dyskusji moderowanych, pracy indywidualnej, pogadanki, demonstracji.

Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych.

Ramowy progam ustugi obejmuje (w aspeckie teoretycznym i warsztatowym):
1. Elementy psychologii spotecznej: btedy poznawcze (zakres teoretyczny i praktyczny)
2. Radzenie sobie w kontaktach z klientem (trudny klient, trudne pytania klienta).

3. Zasady budowania wspoélnego jezyka z klientem (odpowiednie stownictwo, komunikat "Ja", dostosowanie odpowiedniej terminologii,
elementy negocjacji, wyczulenie na manipulacje ze strony klienta i radzenie sobie z nig).

4. Techniki wzbudzania i budowania zaufania ze strony klienta.
5. Techniki wzbudzania zainteresowania przez potencjalnego klienta.

6. Techniki dostosowania odpowiedniego stownictwa w kontekcie indywidualnym.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 6

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, i ; i Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Elementy

psychologii

spotecznej: btedy

poznawcze Tomasz Madejski 27-12-2024 09:00 16:30 07:30
(zakres

teoretyczny i

praktyczny)

Podsumowanie

pierwszego dnia

szkolenia wraz z Tomasz Madejski 27-12-2024 16:30 17:00 00:30
informacja

zwrotng od

trenera.



Przedmiot / temat

zajec

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin

Techniki

wzbudzania i
budowania
zaufania ze
strony klienta -
czesé
teoretyczna
potaczona z
warsztatami.

Tomasz Madejski 28-12-2024 08:00 10:00 02:00

&3 Techniki

wzbudzania
zainteresowania
przez
potencjalnego
klienta - czesé
praktyczna wraz

Tomasz Madejski 28-12-2024 10:00 12:30 02:30

z czescig
wyktadowa

B3 Techniki

dostosowania
odpowiedniego
stownictwa w
kontakcie
indywidualnym -
czesé
teoretyczna wraz
z czescia
warsztatowa.

Tomasz Madejski 28-12-2024 12:30 15:00 02:30

Podsumowanie

szkolenia wraz z

runda pytan do

trenera. Tomasz Madejski
Informacja

zwrotna od

trenera, post-

test.

28-12-2024 15:00 16:00 01:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

3 690,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3000,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 230,63 PLN

Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Tomasz Madejski

‘ ' sprzedaz, handel, kampanie reklamowe, budowanie strategii marketingowej, budowanie wizerunku,
psychologia sprzedazy, psychologia zachowan konsumenckich, personal brand, przywédztwo,
zarzadzanie przedsiebiorstwem, podnoszenie efektywnosci przedsiebiorstwa, zarzgdzanie
zasobami ludzkimi
W branzy jest od 15 lat. Od ponad 10 lat prowadzi agencje marketingowa. Zatrudnia blisko 20 oséb.
Sama agencja to tysigce projektéw, obstuzone setki firm, w tym m.in. Gothaer, Politan, Wojas, Wawel,
Sobik, Mieszko, Intersport, Spomlek, Vattenfall, Virtu, Fundacja ING Dzieciom i wielu innych. Obecnie
jest doradca prezydenta ds. strategii rozwoju jednego ze $lgskich miast. Stworzyt i zrealizowat z
sukcesem 6 kampanii politycznych dla Platformy Obywatelskiej oraz Prawa i Sprawiedliwosci. Jego
dziatania skutkowaty uzyskaniem mandatu przez kandydatéw ubiegajgcych sie m.in. o miejsca w
Sejmie, Senacie i Parlamencie Europejskim.

Canadian International Institute, Harvard Business School w Warszawie
15 lat doswiadczenia

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt, notes, dtugopis.

Informacje dodatkowe

Informacja o zwolnieniu z VAT: Dz. U. poz. 1722 §3, ust. 1, pkt 14 z dnia 20 grudnia 2013 roku.
Uwaga do harmonogramu szkolenia:

Przerwa obiadowa ustalona jest na godz. 13:00 do 13:30, jednakze ze wzgledu na warsztatowy charakter szkolenia oraz ewentualny jego
przebieg — za zgoda trenera oraz uczestnikéw godzina ww. przerwy moze zosta¢ zmieniona. Krétkie przerwy w szkoleniu organizowane
beda na biezaco.

Informacja dotyczaca realizacji ustugi zgodnie z wytycznymi:
Ustuga rozwojowa realizowana w formie ustugi stacjonarnej, zostanie zrealizowana zgodnie

z aktualnie obowigzujgcymi przepisami prawa i zaleceniami Ministerstwa Zdrowia i Gtéwnego Inspektoratu Sanitarnego.



Adres

al. Ksiedza Biskupa Juliusza Bursche 3/-
43-460 Wista

woj. Slaskie

Hotel Gotebiewski

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

0 Sylwia Grabiec
ﬁ E-mail s.grabiec@change.info.pl

Telefon (+48) 792 600 123



