Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna analiza potrzeb klienta oraz 3 444,00 PLN

sprzedaz i dosprzedaz produktéw 2:800,00 PLN

AKAT bankowych 143,50 PLN
116,67 PLN

Numer ustugi 2024/08/30/52158/2286772

© Kobierzyce / stacjonarna

AKAT Consulting Sp. ]

700 & Ustuga szkoleniowa
® 24h

% % % % Kk

£ 13.01.2025 do 15.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

¢ Doradcy finansowi i pracownicy dziatéw sprzedazy w bankach
¢ Menedzerowie sprzedazy
¢ Specjalisci ds. obstugi klienta

Grupa docelowa ustugi ¢ Pracownicy dziatéw marketingu bankow

Program jest skierowany do os6b zaangazowanych w bezposrednia
obstuge klienta i sprzedaz produktéw bankowych.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 12-01-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 24

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest nauka skutecznej analizy potrzeb klienta oraz rozwijanie umiejetnosci efektywnej sprzedazy i
dosprzedazy produktéw bankowych.

brutto
netto
brutto/h

netto/h



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Precyzyjnie identyfikuje potrzeby klienta
podczas rozmowy.

Stosuje skuteczne techniki zadawania
pytan w celu zbierania informacji.

Wykorzystuje aktywne stuchanie do
poprawy jakosci komunikacji z klientem

Dostosowuje oferte produktéw
bankowych do zidentyfikowanych
potrzeb klienta

Skutecznie dosprzedaje produkty
bankowe, odpowiadajac na potrzeby
klienta

Radzi sobie z obiekcjami klienta i
skutecznie prowadzi negocjacje

Opracowuje plan dziatania na podstawie
zdobytej wiedzy i umiejetnosci

Utrzymuije lojalnos¢ klienta

Rozpoznaje wczesne sygnaty wycofania
sie klienta ze wspotpracy

Definiuje korzysci ptynace z
dtugotrwatej relacji z klientem

Kryteria weryfikacji

analizuje i ocenia potrzeby klienta na
podstawie przeprowadzonych symulacji
rozmoéw

demonstruje umiejetnos$¢ zadawania
efektywnych pytan w trakcie ¢wiczen
praktycznych

pokazuje umiejetnos¢ aktywnego
stuchania i parafrazowania w
symulacjach

prezentuje dostosowang oferte na
podstawie analizy

praktycznie demonstruje techniki
dosprzedazy podczas symulacji
rozméw z klientami

rozwigzuje obiekcje klienta i prowadzi
negocjacje w symulacjach, osiggajac
pozytywne rezultaty

Uczestnik tworzy i prezentuje
indywidualny plan dziatania, ktéry jest
oceniany pod katem realistycznosci i
efektywnosci

Wskazuje techniki stuzgce utrzymania
lojalnosci klienta.

Wskazuje symptomy wskazujgce na
wycofywanie si¢ klienta z dalszej
wspotpracy

Wymienia korzysci wynikajace z
utrzymywaniem relacji z klientem

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



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 weryfikacji?

tak

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

tak

Program

Dzien 1: Skuteczna Analiza Potrzeb Klienta

1. Wprowadzenie do analizy potrzeb klienta

Zrozumienie podstawowych zasad analizy potrzeb klienta i jej wptywu na proces sprzedazy.
Znaczenie analizy potrzeb, korzysci dla klienta i banku.

2. Techniki zbierania informaciji o kliencie

Opanowanie metod zbierania danych o potrzebach klienta.

Wywiad, techniki zadawania pytan, analiza danych historycznych.

Praktyczne przyktady, symulacje wywiadéw z klientami.

3. Aktywne stuchanie i zadawanie efektywnych pytan

Rozwiniecie umiejetnosci aktywnego stuchania i formutowania pytan.

Techniki aktywnego stuchania, rodzaje pytan, budowanie relacji z klientem.

Role-playing rozméw z klientem, analiza skutecznosci.

4. Analiza potrzeb klienta — studia przypadkéw

Zastosowanie zdobytej wiedzy do analizy rzeczywistych przypadkoéw.

Analiza przypadkdw, identyfikacja potrzeb klienta na podstawie realnych scenariuszy.

Grupowe prace nad studiami przypadkéw, oméwienie wynikéw.

Dzien 2: Sprzedaz i Dosprzedaz Produktow Bankowych

1. Strategie efektywnej sprzedazy produktéw bankowych

Rozwdj umiejetnosci sprzedazy produktéw bankowych dostosowanych do potrzeb klienta.

Proces sprzedazy, techniki prezentacji oferty, personalizacja propozycji.

Symulacje sprzedazy, ocena skutecznosci technik.

2. Techniki dosprzedazy produktéw bankowych

Nauka metod dosprzedazy dodatkowych produktéw i ustug.

Rozpoznawanie okazji do dosprzedazy, efektywne techniki prezentacji dodatkowych ofert.

Role-playing dosprzedazy, praktyczne przyktady dosprzedazy.



3. Zarzadzanie obiekcjami i negocjacje

Opanowanie umiejetnosci radzenia sobie z obiekcjami klienta i efektywnego negocjowania.
Techniki radzenia sobie z obiekcjami, zasady efektywnego negocjowania.

Symulacje obiekcji, negocjacje w praktyce.

Dzien 3: Budowanie Relacji z Klientem i Dtugoterminowa Lojalnosé

1. Znaczenie dtugoterminowych relacji z klientem

Korzysci ptyngce z budowania trwatych relacji z klientem.

Kluczowe elementy relacji opartych na zaufaniu i profesjonalizmie.

2. Zarzadzanie relacjami z klientem (CRM)

Wprowadzenie do systemdéw CRM i ich roli w zarzadzaniu relacjami z klientem.
Personalizacja relacji i automatyzacja proceséw w kontekscie CRM.

3. Kluczowe umiejetnosci miekkie w relacjach z klientem

Rozwdoj umiejetnosci interpersonalnych: empatia, asertywnos¢, budowanie zaufania.

Jak radzi¢ sobie z trudnymi klientami i skargami, zachowujac pozytywna relacje.
Umiejetnos¢ prowadzenia rozméw ,po trudnych sytuacjach” (naprawianie relacji).

4. Utrzymywanie lojalnosci klientéw

Techniki wspierania lojalnosci klienta na przestrzeni lat — programy lojalnosciowe, dbatos¢ o klienta po sprzedazy.
Strategie personalizacji ustug i komunikacji, ktére wptywajag na dtugoterminowa lojalnos¢.
5. Rozpoznawanie sygnatéw wczesnego wycofania sie klienta

Jak rozpozna¢ symptomy wskazujgce na potencjalne odejscie klienta.

Analiza wskaznikdw satysfakcji i zaangazowania klienta (Net Promoter Score, churn rate).
Szybkie reakcje i dziatania naprawcze, by przeciwdziata¢ utracie klientéw.

6. Podsumowanie i plan dziatania

Konsolidacja zdobytej wiedzy i opracowanie planu wdrozenia umiejetnosci w codziennej pracy.
Kluczowe umiejetnosci, plan dziatania na podstawie nauczonych technik.

Opracowanie indywidualnych planéw dziatania, dyskusja na temat wdrozenia.

7. Test — walidacja

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych- 1 godz. - 45 min.

Uczestnicy nie musza wykazywa¢ si¢ minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;j.
Ustuga jest realizowana metodami interaktywnymi i aktywizujacymi, rozumianymi jako metody umozliwiajace uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci.

Procedura przeprowadzenia etapu walidacji:

1. Prowadzacy ustuge rozdaje uczestnikom szkolenia wydrukowane arkusze testu.

2. Uczestnicy wypetniajg otrzymane testy.

3. Po uzupetnieniu testu przez uczestnikéw szkolenie prowadzacy zbiera testy.

4. Wypetnione testy zostajg przekazane do weryfikacji osobie przeprowadzajacej walidacje.
5. Po weryfikacji testow uczestnicy otrzymuja informacje o osiggnietym wyniku testu.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10

Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do analizy
potrzeb klienta.
Techniki
zbierania
informaciji o
kliencie

przerwa

Aktywne

stuchanie i
zadawanie
efektywnych
pytan.. Analiza
potrzeb klienta —
studia
przypadkow

Strategie

efektywnej
sprzedazy
produktéw
bankowych.
Techniki
dosprzedazy
produktéw
bankowych

przerwa

Zarzadzanie
obiekcjami i
negocjacje.

Znaczenie

dtugoterminowyc
h relacji z
klientem
Zarzadzanie
relacjami z
klientem (CRM)
Kluczowe
umiejetnosci
miekkie w
relacjach z
klientem

Prowadzacy

Tomasz Kurek

Tomasz Kurek

Tomasz Kurek

Tomasz Kurek

Tomasz Kurek

Tomasz Kurek

Tomasz Kurek

Data realizacji
zajeé

13-01-2025

13-01-2025

13-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

15-01-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

12:15

09:00

12:00

12:15

09:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

15:15

12:00

12:15

15:15

12:00

Liczba godzin

03:00

00:15

03:00

03:00

00:15

03:00

03:00



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec

Przerwa Tomasz Kurek

Utrzymywanie

lojalnosci

klientow

Rozpoznawanie

sygnatow Tomasz Kurek
wczesnego

wycofania sie

klienta

Podsumowanie i

plan dziatania

Test-

— Tomasz Kurek
walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Tomasz Kurek

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
15-01-2025 12:00
15-01-2025 12:15
15-01-2025 15:00

Cena

3 444,00 PLN

2 800,00 PLN

143,50 PLN

116,67 PLN

Godzina . .
; . Liczba godzin
zakonczenia

12:15 00:15
15:00 02:45
15:15 00:15

‘ ' Zarzadzanie strategiczne, zarzadzanie projektami, przywodztwo, zarzgdzanie zespotem,
komunikacja, negocjacje, zwiekszanie efektywnosci zespotéw i organizacji, wdrazanie zmian.
Przedsiebiorca, menadzer, trener biznesu i doradca z 13-sto letnim stazem w zakresie zarzadzania
projektami, wiedzg, organizacjami i zespotami projektowymi. Szkoli w zakresie zarz. projektami i

zespotami pracujgcymi w strukturze rozproszonej, zdalnej, stacjonarnej. Posiada doswiadczenie w

tworzeniu polityk bezpieczenstwa, szyfrowania, wdrazania narzedzi IT, narzedzi doskonalenia
organizacji. Wspéttworzyt ponad 40 strategii rozwoju firm i instytucji publicznych, strategii



komercjalizacji wynalazku i pozyskania inwestora. Petnit m.in. funkcje Wiceprezesa Agencji Rozwoju
Innowacji SA, Spotki notowanej na rynku New Connect, w ktérej odpowiedzialny byt za opracowanie i
wdrozenie ustug z zakresu komercjalizacji wiedzy i transferu technologii oraz doradztwa
gospodarczego i strategicznego dla firm i instytucji publicznych. Posiada wiedze i doswiadczenie w
zakresie zarzadzania projektami w warunkach pracy zdalnej od ponad 5 lat oraz doswiadczenia w
prowadzeniu szkolen z zarzgdzania projektami w formie zdalnej ponad 10 lat. Przeprowadzit ponad
120 godzin szkoleniowych i ponad 60 godzin doradczych dla przedsigbiorstw w okresie ostatnich 2
lat od dnia rozpoczecia ustugi z zakresu swoich specjalizacji.

t.kurek@akatconsulting.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty szkoleniowe, teczki, dlugopisy oraz notesy.

Informacje dodatkowe

0golne warunki $wiadczenia uslugi
Dokonanie zapisu na ustuge jest jednoznaczne z akceptacjg ogélnych warunkéw swiadczenia ustugi (OWU), ktére dostepne sg pod
adresem https://akatconsulting.pl/ogolne-warunki-umowy-akat-consulting

Podatek VAT

Ustuga szkoleniowa (nd doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub
dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczane jest 23% VAT

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 roz. Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w spr.zwolnien od podatku od towaréw i ustug (...) (Dz.U. 22018 .,
poz. 701)

Adres

ul. Spétdzielcza 5
55-040 Kobierzyce

woj. dolnoslaskie

Kontakt

ﬁ E-mail anastazja.zacharczuk@gmail.com

Telefon (+48) 793 489 199

Anastasiia Zakharchuk



