Mozliwo$¢ dofinansowania

Budowanie dtugofalowych relacji z 5250,00 PLN brutto

klientem. 5250,00 PLN netto
187,50 PLN brutto/h

187,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/08/01/119739/2248141

© zdalna w czasie rzeczywistym

PROFITONIC Maciej
Leonard

& Ustuga szkoleniowa

® 28h
Kok Kk Kk 9 09.09.2024 do 28.09.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga adresowana jest do wtascicieli przedsiebiorstw, kadry
zarzadzajgcej, kadry menedzerskiej i kierowniczej, pracownikéw firm,

Grupa docelowa ustugi specjalistéw ds. sprzedazy, specjalistéw ds. obstugi klienta, marketeréw a
takze wszystkich oséb zainteresowanych tematyka budowania i
utrzymywania relacji z klientem.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakornczenia rekrutacji 03-09-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 28

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do badania potrzeb klienta i tworzenia z nimi statych relacji, dzieki poznaniu czym jest marketing
relacji, jak od podstaw tworzy¢ relacje z klientami, dlaczego lojalny klient to podstawa sukcesu firmy, znaczenia



indywidualizacji potrzeb klienta, sposobdéw radzenia sobie klientem, narzedzi pomocnych w utrzymywaniu relacji,
korzysci z budowania trwatych relacji z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza:

- Definiuje czynniki wptywajace na
lojalnos$¢ klienta

- Charakteryzuje sposoby na
dtugoterminowe zwigzanie klienta z
firma

- Rozréznia najlepsze praktyki rynkowe
w obszarze utrzymania klienta oraz do

rozszerzania wspétpracy z klientem

- Omawia zasady budowania relacji z
klientami,

Umiejetnosci:

- Rozwija umiejgtnosci w zakresie
komunikacji biznesowe;j.

- Nawiazuje relacje zawodowe.
- Bada potrzeby klientéw
- Przewiduje zachowania klientéw

- Realizuje metody efektywnej
komunikaciji z klientem,

- Wykorzystuje nabyte umiejetnosci do
nawigzywania kontaktu z klientem,

- Pozytywnie wptywa na czynniki
budujace lojalnos¢ klienta

- Stosuje w praktyce poznane sposoby

na dtugoterminowe zwigzanie klienta z
firma

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Walidacja ustugi: W zakresie spetnienia
celu edykacyjnego bedzie
przeprowadzony na poczatku pre-test, a
na koncu posttest sprwdzajacy wiedze
uczestnika. Absolwent szkolenia
otrzymuje po pozytywnie zdanym post-
tescie (min.70 % punktow)
zaswiadczenie ukoniczenia szkolenia

Test teoretyczny

zgodnie z Rozporzadzeniem Ministra
Edukacji Narodowej z dnia 18 sierpnia
2017r. w sprawie ksztatcenia
ustawicznego w formach
pozaszkolnych.

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak

Program

Szkolenie dedykowane dla pracownikéw firm, specjalistéw ds. sprzedazy, specjalistéw ds. obstugi klienta, marketeréw a takze wszystkich
0s6b zainteresowanych tematyka budowania i utrzymywania relacji z klientem.

Warunkiem niezbednym do spetnienia przez uczestnikdw ustugi jest obecnos$é na zajeciach w frekwenciji nie nizszej niz 80 proc czasu
trwania szkolenia oraz zaliczenie testu koricoweho na poziomie minimum 70 proc.

Zajecia odbywaja sie w godzinach zegarowych.

Aby szkolenie przebiegato swobodnie docelowa grupa uczestnikéw nie powinna przekroczyc 10 osob.Zajecia zostana poporwadzone na
platformie webtolearn wyposazonej w webinary. Kazdy z uczestnikédw na czas szkolenia otrzyma tablet/laptop wyposazony w gtosnik,
kamere oraz wbudowany touchpad. Tablety posiadajg staty dostep do internetu.

Do kazdego szkolenia online przydzielane jest wsparcie techniczne - kontakt do wsparcia podany bedzie w dniu rozpoczecia szkolenia.

Forma zaje¢:
wyktady,warsztaty,prezentacje multimedialne ,zajecia praktyczne.

Szkolenie rozpoczyna sie walidacja ustugi w formie pre-test'u.
Modut 1. Komunikacja z klientem i budowanie pozytywnych relacji.

¢ Kluczowe zasady dobrej komunikacji

¢ Rozmowa z klientem

¢ Komunikacja werbalna i niewerbalna

e Marketing relacji — czym jest?

e Jak od podstaw tworzy¢ relacje z klientami?

e Korzysci wynikajgce z budowania trwatych relacji z klientami.

Modut 2. Rozpoznawanie potrzeb klienta, proces decyzyzjny klienta.

e Metody rozpoznawania potrzeb klienta

¢ Typy osobowosci klienta i jak ich rozpoznawaé

e Trudna rozmowa z klientem — kluczowe zasady jak sobie radzi¢
e Panowanie nad stresem i emocjami w relacji z klientem

e Etapy procesu decyzji klienta

e Segmentacja klientéw

e Sprzedaz za pomoca jezyka Cech — Zalet - Korzysci

Modut 3. Lojalnos$¢ klientow

e Istota lojalnosci i budowania lojalnosci z klientami.

 Klient nowy a klient lojalny.

e Sposoby budowania lojalno$ci klientow.

e Pracownicy a lojalnos¢ klienta.

e Czynniki neutralne oraz majgce wptyw na lojalnos¢.

e Kiedy klient zrywa wspotprace — motywy.

¢ Rola dziatan promocyjnych oraz stosowanie reguty ,Extra mile” w budowaniu lojalnosci klienta.

Modut 4. Wizerunek i postawa pracownika kluczem w budowaniu trwatych relacji.



¢ Co sprzyja wizerunkowi?0d czego zalezy zaufanie i sympatia przy pierwszym kontakcie?
e Znaczenie budowania relacji.

¢ Kluczowe elementy budujace wizerunek w kontakcie z klientem.

¢ Budowanie autorytetu.

o Efekt pierwszego wrazenia.

e Zbidr najlepszych praktyk zwigzanych z utrzymaniem klienta.

Szkolenie konczy sie walidacjg w formie post-test'u.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. ., . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5250,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5250,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 187,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Katarzyna Barylska

‘ . specjalista z zakresu obstugi klienta, sprzedazy, technik wywierania wptywu, marketingu, marketingu
internetowego, handlu, komunikacji spotecznej dla biznesu, komunikacji interpersonalnej. Posiada
ponad 120 godzinne dos$wiadczenie w prowadzeniu szkolen o podobnej tematyce w ostatnich
dwaoch latach. Ponad piecioletnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen rynkowych, zna problemy
sektora handlu, w tym obstugi klienta i sprzedazy w punkcie handlowym (posiada 5 letnie
doswiadczenie na stanowisku zwigzanym z handlem ) Na co dzien praktyk sprzedazy, rozwoju
osobistego, coachingu oraz mentoringu. Absolwentka i Certyfikowany trener Akademii Sprzedazy,



Menadzera oraz Coachingu. Aktualnie-Akademia Humanistyczno- Ekonomiczna w todzi. Od 5 lat
prowadzi warsztaty, wyktady, indywidualne konsultacje coachingowo - mentorskie dla
przedsiebiorcow. Stawia na efektywno$¢ oraz zwiekszenie wynikow sprzedazy. Zatozycielka i
autorka programu z rozwoju osobistego dla kobiet ,,Czas na Zmiany” Wspiera firmy prowadzac
szkolenia, warsztaty, coachingi w zakresie sprzedazy, obstugi klienta, komunikacji w zespole,
realizacji planéw sprzedazowych oraz motywacji. Z ogromna pasja dzieli sie wiedzg i
umiejetnosciami zdobytymi w pracy, w branzy handlu, doradztwa finansowego oraz beauty.
szkolenia@katarzynabarylska.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzyma skrypt z materiatami szkolenia w formie elektronicznej do pobrania na platformie WebToLearn na, ktérej beda
odbywac sie zajecia online.
Zgodnie z zakresem tematycznym ustugi uczestnik bedzie posiadat:

dostep do literatury fachowej ( skrypty, strony internetowe)
zapewniony dostep do ¢wiczen publikacji branzowych witryny internetowe.

Zajecia bedg prowadzone metodami:
Metody oparte na stowie: wyktad, opowiadanie, opis
Metody aktywizujgce: burza mézgoéw, obserwacja

Metody interaktywne: nauczanie oparte o problem, mape mysli

Warunki uczestnictwa

W przypadku szkoler dofinansowanych z Funduszy Europejskich , warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie i zatozenie konta w Bazie
Ustug Rozwojowych , zapisanie sie na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez
Operatora, udzielajgcego dofinansowanie

Informacje dodatkowe

Szkolenie bedzie przeprowadzone na platformie WebToLearn. Jest to platforma webinarowa do prezentacji szkolen, kurséw online,
spotkan biznesowych i wideokonferenciji.

Szkolenie koniczy sie walidacjg w formie post- test'u na platformie WebToLearn.

Adres realizacji ustugi - forma zdalna - Broniewskiego 6¢/7 15-730 Biatystok

Warunki techniczne

Wymagania techniczne:

wbudowana lub zewnetrzna kamerka internetowa wbudowane lub zewnetrzne gtosniki lub stuchawki wbudowana lub zewnetrzna
klawiatura
mysz lub wbudowany touchpan

dostep do szybkiego tgcza internetowego



Minimalne wymagania sprzetowe: tablet, komputer stacjonarny lub laptop z procesorem dwurdzeniowy 2GHz lub lepszym, Pamie¢ RAM
4GB lub wiecej, System operacyjny Windows 10, Mac OS najnowsza wersja, Linux, Chrome .

Dostep do internetu minimalne wymagania (wyrazone w predkosci tacza internetowego): DZzwiek - 512 kbps, DZzwiek + obraz SD - 512 kbps
+ 1 Mbps, Dzwiek + obraz HD - 512 kbps + 2 Mbps, zaktualizowana przegladarka internetowa.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@profitonic.pl

Telefon (+48) 514 970 108

Maciej LEONARD



