Mozliwo$¢ dofinansowania

Budowanie dtugofalowych relacji z 4 446,00 PLN brutto

klientem 4 446,00 PLN netto

Numer ustugi 2024/11/13/50129/2409244 23400 PLN brutto/h
RIS 234,00 PLN netto/h

FUNDACJA ROZWOJU
INTELIGENTNYCH SPECJALIZACII

Fundacja Rozwoju © zdalna w czasie rzeczywistym

Inteligentnych & Ustuga szkoleniowa
Specjalizacji ® 19h
* % %k K £ 26.11.2024 do 29.11.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia obejmuje pracownicéw dziatow sprzedazy,
menedzerow, specjalistéw ds. marketingu i PR, a takze wtascicieli mikro i
matych firm. Szkolenie skierowane jest réwniez do specjalistow ds.

Grupa docelowa ustugi obstugi klienta, konsultantéw biznesowych oraz pracownikéw sektora
ustug, gdzie kluczowe jest utrzymanie trwatych relacji z klientami. Celem
jest rozwéj umiejetnosci budowania lojalnych i dtugoterminowych relacji z

klientami.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 13
Data zakonczenia rekrutacji 25-11-2024
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 19
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie ma na celu rozwiniecie umiejetnosci uczestnikdw w zakresie nawigzywania, utrzymywania i rozwijania
trwatych, wartosciowych relacji z klientami oraz przekazanie wiedzy na temat strategii i technik budowania zaufania oraz



lojalnosci klientdw, ktére sa kluczowe dla dtugoterminowego sukcesu firmy. Szkolenie wspiera rozwéj kompetencji
interpersonalnych, strategicznych i operacyjnych, co umozliwia firmom zwiekszenie satysfakc;ji klientéw i utrzymanie ich
na dtuzszg mete.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik identyfikuje potrzeby klientow
i dostosowuje dziatania do ich
oczekiwan.

Uczestnik definiuje grupe docelowa
klientéw i wybiera odpowiednie kanaty
pozyskiwania.

Uczestnik tworzy strategie budowania
lojalnosci klientéw, ktére wspieraja
dtugoterminowa wspotprace.

Uczestnik dostosowuje komunikacje do
indywidualnych potrzeb klientéw,
uwzgledniajac réznorodne kanaty
kontaktu.

Uczestnik opracowuje plan dziatan
marketingowych z uwzglednieniem
budowania dtugoterminowych relacji z
klientami.

Kryteria weryfikacji

Przeprowadza analize potrzeb klienta
na podstawie dostarczonych danych,
uzasadniajgc swoje wybory.

Dostosowuje strategie dziatania w
zaleznosci od zidentyfikowanych
potrzeb i oczekiwan klientow.

Uczestnik przydziela odpowiednie
kanaty komunikacji na podstawie
analizy specyfiki grupy docelowe;j.

Ocenia efektywnos$¢ kanatéw
pozyskiwania klientéw w kontekscie
wybranej grupy docelowe;j.

Uczestnik wykazuje zrozumienie dla
mechanizméw lojalnosciowych,
dostosowujac je do specyficznych grup
klientow.

Opracowuje dziatania wspierajgce
lojalnos$é, bazujac na analizie
dotychczasowych relacji z klientami.

Uczestnik wykazuje umiejetnos¢
personalizacji przekazu poprzez wybér
odpowiednich kanatéw komunikacji dla
réznych grup klientow.

Przeprowadza analize efektywnosci
komunikacji wielokanatowej, wskazujac
na korzysci wynikajace z
indywidualizacji kontaktu.

Uczestnik przedstawia plan dziatan
marketingowych, ktéry uwzglednia
dtugoterminowa strategie relacji z

klientami.

Analizuje i wprowadza zmiany do planu
dziatan, bazujac na analizie przypadkéw
i wynikach z rynku.

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?
Wszystkie efekty uczenia sie bedg wpisane do certyfikatu potwierdzajgcego uzyskanie kompetencji.

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

W certyfikacie bedzie wpisane, 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?

Szkolenie prowadzi jedna osoba, a walidacje przeprowadza inna osoba, co zapewnia rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji. Te informacje réwniez zostang dodane do certyfikatu.

Program

1. Wprowadzenie do marketingu relacji

e |dentyfikacja potrzeb klientéw
e Techniki aktywnego stuchania
¢ Ustalanie priorytetdw klienta i personalizacja podejscia

2. Strategie pozyskiwania klientow

« |dentyfikacja grupy docelowe;j.
e Kanaty pozyskiwania klientéw.
e Przycigganie klientéw przez wartos$¢.

3. Utrzymywanie klientow

¢ Budowanie lojalnosci klientow.
e Zarzadzanie relacjami z klientami.
e Zadowolenie i satysfakcja klientéw.

4. Komunikacja z klientami

¢ Komunikacja wielokanatowa.
¢ Personalizacja komunikacji.
¢ Obstuga posprzedazowa.

5. Tworzenie diugoterminowej wartosci

¢ Programy lojalnosciowe.
¢ Retencja klientow.
¢ Analityka i monitoring klientéw.

6. Praktyczne aspekty wdrazania strategii

¢ Planowanie dziatari marketingowych.



Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 17

Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do marketingu
relacji:
identyfikacja
potrzeb klientéw

E22E) Techniki

aktywnego
stuchania

Ustalanie
priorytetow
klienta i
personalizacja
podejscia

Strategie
pozyskiwania
klientow:
identyfikacja
grupy docelowej

Strategie
pozyskiwania
klientéw: kanaty
pozyskiwania
klientow

Strategie
pozyskiwania
klientéw:
przycigganie
klientéw przez
wartosé

Utrzymywanie
klientow:
budowanie
lojalnosci
klientow

Utrzymywanie
klientéw:
zarzadzanie
relacjami z
klientami

Prowadzacy

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Data realizacji
zajeé

26-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

27-11-2024

Godzina
rozpoczecia

14:00

09:00

10:00

11:00

12:00

13:00

14:00

15:00

Godzina
zakonczenia

16:00

10:00

11:00

12:00

13:00

14:00

15:00

16:00

Liczba godzin

02:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Utrzymywanie
klientow:
zadowolenie i
satysfakcja
klientow

Praktyczne
aspekty
wdrazania
strategii:
planowanie
dziatan
marketingowych

Komunikacja z
klientami -
komunikacja
wielokanatowa

Komunikacja z
klientami:
personalizacja
komunikacji

Komunikacja z
klientami:
obstuga
posprzedazowa

Tworzenie

dtugoterminowej
wartosci:
programy
lojalnosciowe

Tworzenie

diugoterminowe;j
wartosci:
retencja klientow

Tworzenie

dtugoterminowej
wartosci:
analityka i
monitoring
klientéw

Walidacja

Prowadzacy

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Hanna
Wiczanowska

Data realizacji
zajeé

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

28-11-2024

29-11-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:00

09:00

10:00

11:00

12:00

13:00

14:30

11:00

Godzina
zakonczenia

09:00

09:00

10:00

11:00

12:00

13:00

14:30

16:00

12:00

Liczba godzin

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:00

01:30

01:30

01:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 446,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 446,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 234,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Hanna Wiczanowska

Hanna Wiczanowska to certyfikowany trener biznesu z wieloletnim do$wiadczeniem w obszarze
budowania dtugofalowych relacji z klientem. Wspétpracowata z renomowanymi instytucjami, takimi
jak Uniwersytet Jagiellonski, Uniwersytet Warszawski oraz Jeronimo Martins Polska S.A., a takze z
miedzynarodowymi organizacjami, w tym Service Civil International. Jej bogate doswiadczenie
obejmuje prowadzenie szkolen z zakresu marketingu online, promocji produktéw i ustug, a takze
strategii komunikacji, co pozwala jej skutecznie wspiera¢ firmy w budowaniu trwatych wiezi z
klientami.

Specjalizuje sie w zastosowaniu storytellingu oraz zaawansowanych technik perswaz;ji, ktore sg
kluczowe w procesie tworzenia warto$ciowych relacji biznesowych. Jej podejs$cie opiera sie na
indywidualnym dopasowaniu strategii komunikacyjnych do potrzeb klienta, co umozliwia nie tylko
zwiekszenie sprzedazy, ale takze budowanie lojalnosci i zaangazowania odbiorcow.

Hanna Wiczanowska prowadzi praktyczne i interaktywne szkolenia, ktére ktadg nacisk na rozwijanie
umiejetnosci miekkich, takich jak efektywna komunikacja, zarzadzanie relacjami oraz budowanie
zaufania. Jej programy szkoleniowe pomagajg uczestnikom nie tylko w osigganiu
natychmiastowych wynikdw, ale réwniez w tworzeniu fundamentéw pod dtugotrwate relacje, ktére
s3 kluczowe dla sukcesu w dynamicznym srodowisku biznesowym.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na

potrzeby szkolenia.



Informacje dodatkowe

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzaca i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;j.

Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5MB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:
e Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
¢ 2 GB pamieci RAM lub wiecej;

¢ System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeOS, Android, 10S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi:

Szkolenie bedzie si¢ odbywa¢ za pomocg platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymajg link. Program umozliwia
prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/442-542-624
Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy, trener oraz Operator Regionalny drogg mailowg otrzymajg dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

m E-mail paulenka@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 536 210 297

Natallia Paulenka



