Mozliwos$¢ dofinansowania

Budowanie relacji z Klientami 3 200,00 PLN brutto
o) Numer ustugi 2026/04/01/156271/3457305 3200,00 PLN netto
( 3 100,00 PLN brutto/h
Szkolenia 100,00 PLN netto/h
zPasjq
225,33 PLN cena rynkowa @
Szkolenia z Pasja ® 16ds
Bogumita Hanert
& Ustuga szkoleniowa
kk Kk 4675 ¥ stacjonarna
25 ocen ©® 32:00h

9 11.05.2026 do 14.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do oséb pracujgcych z Klientami w
Grupa docelowa ustugi szczegolnosci sprzedawcy, przedstawiciele handlowi, pracownicy dziatéw
obstugi klienta i kierownicy.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 20

Data zakonczenia rekrutacji 06-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 32

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik bedzie wiedziat, czym sa trwate relacje z klientami i jakie korzysci przynosza firmie. Uczestnik bedzie potrafit
rozrézni¢ etapy budowania relacji z klientem. Uczestnik nauczy sie, jak dopasowac styl komunikacji do typu osobowosci
klienta. Uczestnik pozna techniki aktywnego stuchania i ich wptyw na jakos$é relacji. Uczestnik bedzie potrafit budowaé
dtugofalowe relacje oparte na lojalnosci, a nie wytgcznie na transakgciji.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

W éwiczeniu praktycznym uczestnik
Potrafi rozpozna¢ i opisa¢ kolejne etapy identyfikuje i opisuje poszczegéine Obserwacja w warunkach
budowania relacji z klientem. etapy budowania relacji na podstawie symulowanych
przyktadowych sytuacji biznesowych.

W zadaniu symulacyjnym uczestnik
Umie dostosowac¢ styl komunikacji do y yiny

R . dopasowuje styl komunikacji do Obserwacja w warunkach
typu osobowosci klienta, wykorzystujac . -
. . przedstawionego profilu osobowosci symulowanych
odpowiednie techniki interpersonalne. Klienta

W tescie teoretycznym uczestnik
dopasowuje styl komunikacji do
przedstawionego profilu osobowosci
klienta.

Potrafi zastosowa¢ w praktyce techniki

aktywnego stuchania, aby zwiekszy¢ Test teoretyczny

zaufanie i satysfakcje klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

liczba
godzin
praktyczny
ch

Temat zaje¢ liczba godzin teoretycznych



1 Wspétczesna sprzedaz 2 -
2 Istota procesu budowania relacji z klientem 2 1
3 Rozpoznanie styléw komunikacji klientéw 2 1

komunikacja werbalna i niewerbalna w kontekscie
rozpoczecia budowania relacji

Analiza potrzeb klientéw w procesie budowania relacji z
klientem

prowadzenie prezentacji sprzedazowej (m.in. postugiwanie 9
sie jezykiem korzysci)

7 metody i techniki sprzedazowe w dtugofalowej relacji 1,5 2
8 praca z trudnym klientem - metody i techniki 2 2
9 dostosowanie sie do zréznicowanych typéw klientéw 1 2,5
10 walidacja 0,5 0,5

X razem 15,5 15,5

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy . X ; i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wspoétczesna Piotr Zych 11-05-2026 08:00 10:00 02:00
sprzedaz

Istota

procesu .
. . Piotr Zych 11-05-2026 10:00 13:00 03:00
budowania relacji

z klientem

Rozpoznanie

styléw Piotr Zych 11-05-2026 13:00 16:00 03:00
komunikacji

klientéw



Przedmiot / temat

Komunikacja
werbalna i
niewerbalnaw
kontekscie
rozpoczecia
budowania relacji

Analiza

potrzeb klientow
w procesie
budowania relacji
z klientem

Prowadzenie
prezentacji
sprzedazowej

Prowadzenie
prezentaciji
sprzedazowe;j
(m.in
postugiwanie sie
jezykiem
korzysci)

Metody i

techniki
sprzedazowe w
dtugofalowej
relacji

Praca z

trudnym klientem
- metody i
techniki

Praca z

trudnym klientem
- éwiczenia

Dostosowanie
sie do
zréznicowanych
typow klienta

Prowadzacy

Piotr Zych

Piotr Zych

Piotr Zych

Piotr Zych

Piotr Zych

Piotr Zych

Piotr Zych

Piotr Zych

Data realizacji
zajeé

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

14-05-2026

14-05-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

11:00

14:00

08:00

12:00

15:00

08:00

10:00

Godzina
zakonczenia

11:00

14:00

16:00

12:00

15:00

16:00

10:00

14:00

Liczba godzin

03:00

03:00

02:00

04:00

03:00

01:00

02:00

04:00



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Metody i

techniki

sprzedazowe w

. Piotr Zych 14-05-2026 14:00 15:00 01:00
dtugofalowej

relacji (éwiczenia
praktyczne)

EEEEB) Walidacja - 14-05-2026 15:00 16:00 01:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3200,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3200,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
o Piotr Zych

‘ ' Trener skutecznej komunikaciji z klientem. Praktyk sprzedazy, obstugi klienta i reklamaciji.
Wspotpracowat z najwiekszg firmg w Polsce w zakresie obstugi firm z branzy sprzedazy aut
uzywanych w zakresie doradztwa biznesowego, poprawiania relacji z klientem i budowania
dtugotrwatych relacji. Prowadzi szkolenia indywidualne, dla matych i $rednich grup. Ma tez bogate
doswiadczenie w wystgpieniach na konferencjach dla 100+ uczestnikéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe dla uczestnikéw:



e skrypt

e teczka

e dtugopis

e notatnik

¢ dostep do wewnetrznych materiatéw szkoleniowych

Adres

ul. gen. Jarostawa Dabrowskiego 17E
93-177 tédz

woj. tédzkie

Kontakt

ﬁ E-mail bogumila@szkoleniazpasja.pl

Telefon (+48) 693 212 226

BOGUMILA HANERT



