Budowanie trwatych relacji z klientami. 1 500,00 PLN bruto
Numer ustugi 2024/07/18/135706/2226644 1500,00 PLN netto
125,00 PLN brutto/h
w 125,00 PLN netto/h

PROLIDER BIELSKA © Gagtawki / stacjonarna

SPOLKA & Ustuga szkoleniowa
KOMANDYTOWA ® 12h
* % %k K £ 16.09.2024 do 18.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

. Wiasciciele i prawcownicy firmy, ktérzy chcg poznaé techniki i
Grupa docelowa ustugi N .. . L .
umiejetnosci budowania trwatych relacji z klientami.

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 13-09-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 12

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie do budowania satysfakcjonujgcych relacji z klientami skutkujgcych nawigzaniem
dtugotrwatej wspétpracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Omawian podstawy i rodzaje

Prezentacja
komunikacji w kontaktach z klientem. !
Buduje wizerunek przez komunikacje z
Komunikuje i buduje relacje z klientami. . ! P e Prezentacja
klientem.
Omawia wptyw komunikacji na kontakty .
. Prezentacja
z klientem.
Opisuje rodzaje barier w komunikacji z .
. : Prezentacja
klientami.
Definiuje podstawy sprzyjajace oraz
bariery w komunikac;ji z klientem.
Radzi sobi trzeseniami i
a. zi s.o |f-:- z.zas rzezeniami i Wywiad swobodny
obiekcjami klienta.
Wdraza zasady prowadzenia rozméw i
Prowadzi profesjonalne rozmowy z tworzenia dtugotrwatych relacji z .
. . . . Prezentacja
klientami. klientami.
Uczestnik szkolenia poznaje potrzeb
P jep y Planuje swéj rozwéj zawodowy Wywiad swobodny

rynku i wkasnego doskonalenia

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument potwierdza, ze uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie

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

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

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

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.



Program

| DZIEN

1. Pozyskiwanie klientow.

2. Komunikacja i budowanie relaciji z klientem:

- podstawy i rodzaje komunikacji w kontaktach z klientem,
- budowanie wizerunku przez komunikacje z klientem,

- jaki wptyw ma komunikacja na kontakty z klientem.

Il DZIEN

1. Podstawy sprzyjajgce oraz bariery w komunikacji z klientem:
- rodzaje barier w komunikac;ji z klientami,

2. Zastrzezenia i obiekcje klienta - jak sobie z nimi radzi¢?
3. Zasady prowadzenia rozmowy.

4. Zarzadza relacjami z klientami.

5. Walidacja.

Szkolenie realizowane w godzinach dydaktycznych.

Warunki organizacyjne: Kursanci pracuje na stanowisku pod okiem trenera.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
. Prowadzacy L, .
zajeé zajeé rozpoczecia

Pozyskiwanie
klientow.

Kamila Gojto 16-09-2024 09:00

Komunikacja i

budowanie relacji

z klientem:

podstawy i Kamila Gojto
rodzaje

16-09-2024 09:45

komunikacji w
kontaktach z
klientem,

budowanie

wizerunku przez
komunikacje z
klientem

Kamila Gojto 16-09-2024 11:00

Godzina . .
; . Liczba godzin
zakonczenia

09:45 00:45
11:00 01:15
12:30 01:30



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

G35 iaki wptyw
ma komunikacja
na kontakty z
klientem.

Podstawy
sprzyjajace oraz
bariery w
komunikacji z
klientem

Zastrzezenia i
obiekcje klienta -
jak sobie z nimi
radzi¢?

Zasady

prowadzenia
rozmowy.

przerwa

Zarzadza

relacjami z
klientami.

Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Kamila Gojto

Kamila Gojto

Kamila Gojto

Kamila Gojto

Kamila Gojto

Kamila Gojto

Kamila Gojto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
16-09-2024 12:30
16-09-2024 13:00
18-09-2024 09:00
18-09-2024 10:00
18-09-2024 10:45
18-09-2024 11:30
18-09-2024 12:00
18-09-2024 13:30

Cena

1 500,00 PLN

1 500,00 PLN

125,00 PLN

125,00 PLN

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

10:00

10:45

11:30

12:00

13:30

14:00

Liczba godzin

00:30

01:00

01:00

00:45

00:45

00:30

01:30

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Kamila Gojto

‘ ' Zarzadzanie przedsiebiorstwem, pozyskiwanie i rozliczanie funduszy, kontrola pracy. Trener.
Specjalizuje sie doradztwem z zakresu marketingu, promocji oraz zarzgdzania zasobami ludzkimi,
organizacjg pracy, dokumentacjg. Do chwili obecnej przeprowadzita ponad 400 godzin szkolen z
pracownikami przedsiebiorstw z réznych branz. Wspottworzy i realizuje projekty szkoleniowe i
doradcze dla podmiotéw z sektora publicznego, biznesu i pozarzagdowego. Przez wiele lat zwigzana
ze Stowarzyszeniem Wspolnota ,Borussia” i Fundacja ,Borussia”, gdzie odpowiedzialna byta
zaréwno za pozyskanie funduszy, promocje wydawnictwa i kontakt z czytelnikami Wyzsze
ekonomiczne Doswiadczenie w realizacji indywidualnych zaje¢ z wtascicielami i pracownikami firm.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane jest w trybie godzin dydaktycznych: 12 godzin dydaktycznych = 9 godzin zegarowych. Przerwy nie sg wliczona do
godzin szkolenia.

Adres

Gagtawki 6
11-034 Gagtawki

woj. warmifnsko-mazurskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@eufunds.pl

Telefon (+48) 534 059 549

Monika Dadat



