Profesjonalna obstuga oraz radzenie sobie 1 168,50 PLN brutto

% w sytuacjach trudnych zwigzanych z 950,00 PLN netto
| . obstuga Klienta 0,00 PLN brutto/h
Centrum Innowacji 0,00 PLN netto/h

. Numer ustugi 2017/04/27/11943/54166
ProLearning

Centrum Innowacji © warszawa / stacjonarna

Prolearning MICHAL ~ ® Ustuga szkoleniowa
KOLODZIEJCZYK ® oh

%k Y K K () 28.04.2017 do 30.04.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Zdrowie i medycyna / Psychologia i rozwdj osobisty
Minimalna liczba uczestnikéw 1

Data zakonczenia rekrutacji 29-04-2027

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 0

Cel

Cel edukacyjny

- Poznanie metod i sposobéw budowania profesjonalnej relacji z Klientem.

- Zmiana spojrzenia na obstuge klienta w firmie — dgzenie do osiggniecia nastawienia pro-klienckiego (idea client first).
- Zrozumienie znaczenia odpowiedniego sposobu prowadzenia rozmowy z Klientem dla wizerunku catej firmy
(pracownicy wizytéwka firmy).

- Wypracowanie standardow obstugi Klienta.

- Poznanie sposobdw radzenia sobie w sytuacjach trudnych zwigzanych z obstuga Klienta.

- Podniesienie umiejetnosci radzenia sobie ze stresem i emocjami, w taki sposob by nie wptywaty one negatywnie na
relacje z klientami i wspotpracownikami — bariera ochronna.

Kwalifikacje

Program

Swiadome budowanie relacji z Klientem.

e naczym polega efektywna i profesjonalna obstuga Klienta,
e czy moje talenty wspierajg proces budowania relacji i profesjonalnej obstugi Klienta?



¢ jak moje stabe strony zaburzajg pozytywny wizerunek firmy w oczach Klienta?

¢ w jakiej sytuacji zostatem profesjonalnie obstuzony tak, ze pamietam to do dzi$?
¢ w jaki sposéb modulowaé gtosem, by budowacé a nie burzy¢ relacje z Klientem?
¢ moje dotychczasowe doswiadczenia w obstudze Klienta.

Nastawienie pro-klienckie — nowe spojrzenie na obstuge Klienta.

e co przeszkadza w efektywnej obstudze Klienta- diagnoza aktualnej sytuacji w firmie,
e nowe pomysty na profesjonalne podejscie do Klienta w firmie — wstep do wypracowania standardéw obstugi Klienta.

Trudnosci zwigzane z obstuga Klienta oraz sposoby radzenia sobie z nimi.

¢ jak rozmawia¢ z niezadowolonym Klientem,
e jak moj sposéb prowadzenia rozmowy z Klientem wptywa na wizerunek firmy — zmiana swiadomosci pracownikéw,
¢ czego Klient oczekuje ode mnie- optyka profesjonalnej relacji i rozwigzania problemu zgtoszonego przez Klienta.

Emocje i stres - jak sobie z nimi radzi¢.

* moje emocje, ktdre Klient styszy przez telefon i dostrzega w mailu,
¢ moje osobiste problemy a praca zawodowa- jak nie przenosi¢ emocji i probleméw z zycia osobistego na prace i odwrotnie,
e zarzadzanie wtasnymi emocjami- metody pomagajace sie uspokoi¢ w nieoczekiwanych, petnych emocji sytuacjach.

Praktyczne zastosowanie wiedzy dotyczacej nastawienia pro-klienckiego w firmie.

e symulacje rozmoéw z Klientami firmy,
e scenki z pracy biura sprzedazy/ obstugi klienta.

Wypracowanie i spisanie standardow obstugi Klienta — warsztat.
Podsumowanie.

e jakie dostrzegasz korzysci z udziatu w warsztatach?
¢ jakag zmiane z warsztatéw wprowadzisz do codziennej pracy?

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1168,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 950,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 0,00 PLN



Koszt osobogodziny netto 0,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje dodatkowe

Klientéw indywidualnych prosimy o kontakt z Centrum Innowacji ProLearning, w celu uzyskania biezgcego harmonogramu szkolenia.
Istnieje mozliwo$¢ dostosowania sie pod preferencje terminowe Klienta.

Adres

Mikotaja Kopernika 30/
Warszawa

woj. mazowieckie

Kontakt

ﬁ E-mail marketing@prolearning.pl

Telefon +48 508 913 532

Magdalena Ptachytka



