Mozliwo$¢ dofinansowania

poprzez sprzedaz i obstuge klienta, aby 3 040,00 PLN netto

ﬁ Jak budowac¢ profesjonalny wizerunek 3 040,00 PLN brutto

klient do nas wracat
Numer ustugi 2025/03/27/25838/2652918

© Lublin/ stacjonarna

Centrum "Mentoris"
Mateusz Prucnal
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5 12.04.2025 do 13.04.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

& Ustuga szkoleniowa

190,00 PLN brutto/h
190,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wrtasciciele firm/menagerowie/handlowcy/osoby zajmujace sig
sprzedaza lub obstuga klienta

16

11-04-2025

stacjonarna

16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem edukacyjnym szkolenia jest rozwijanie umiejetnosci budowania profesjonalnego wizerunku i skutecznych relacji z
klientami, z uwzglednieniem psychologii klienta oraz technik sprzedazowych. Szkolenie przygotowuje do zarzadzania
trudnymi sytuacjami, reklamacjami i obiekcjami, a takze rozwija asertywnos$¢ i lojalno$é wobec klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Uczestnik definiuje cele i zatozenia
szkolenia oraz charakterycuje jego
znaczenie dla rozwoju kompetenciji
sprzedazowych.

Uczestnik charakteryzuje kluczowe
elementy profesjonalnego wizerunku
oraz analizuje wptyw wizerunku na
budowanie relacji z klientem.

Uczestnik projektuje wtasny
profesjonalny wizerunek, stosujac
zasady budowania pozytywnego obrazu
w kontakcie z klientem.

Uczestnik analizuje potrzeby i
motywacje réznych typow klientow,
stosujac psychologiczne zasady
identyfikacji grup docelowych.

Uczestnik formutuje zasady budowania
i utrzymywania dtugotrwatych relacji z
klientami oraz stosuje te zasady w
symulacjach kontaktu z klientem.

Uczestnik opisuje i wdraza strategie
budowania lojalnosci klientéw poprzez
programy lojalnosciowe.

Uczestnik wyjasnia role procesu
sprzedazy jako kluczowego elementu
budowania dtugotrwatych relacji z
klientem.

Uczestnik identyfikuje typy klientow
oraz dobiera odpowiednie techniki
sprzedazowe do kazdego typu.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje cele i zatozenia
szkolenia

Uczestnik kontroluje wptyw wizerunku
na budowanie relacji z klientem

Uczestnik wskazuje odpowiednie
elementy profesjonalnego wizerunku

Uczestnik projektuje wtasny
profesjonalny wizerunek

Uczestnik rozréznia zasady budowania
pozytywnego obrazu w kontakcie z
klientem

Uczestnik stosuje psychologiczne
zasady identyfikacji grup docelowych

Uczestnik rozréznia i wskazuje
odpowiednie typy klientow

Uczestnik definiuje zasady budowania i
utrzymywania dtugotrwatych relacji

Uczestnik dobiera zastosowanie
odpowiedniej zasady w kontakcie z
klientem

Uczestnik projektuje strategie
budowania lojalnosci klientow

Uczestnik wskazuje réznice pomiedzy
programem lojalnosciowym a piramida

Uczestnik definiuje role procesu
sprzedazy

Uczestnik rozréznia typy klientéw

Uczestnik dobiera technike
sprzedazowa pod odpowiedni typ
klienta

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik projektuje strategie radzenia

. L Test teoretyczny
sobie z reklamacjami

Uczestnik opracowuje skuteczne
strategie radzenia sobie z reklamacjami,
obiekcjami i uwagami klientéw, stosujac
je w praktyce.

Uczestnik wskazuje odpowiedni sposob
podejscia do klienta w trakcie rozmowy Test teoretyczny
reklamacyjnej

Uczestnik charakteryzuje aspekty

psychologiczne interakcji z trudnym Test teoretyczny
Uczestnik analizuje aspekty Klientem
psychologiczne interakcji z trudnym
klientem i stosuje techniki radzenia
sobie w trudnych sytuacjach. Uczestnik dobiera technike radzenia
sobie w trudnych sytuacjach do Test teoretyczny

odpowiedniego przypadku

Uczestnik rozréznia techniki

. Test teoretyczny
asertywnosci

Uczestnik rozwija postawe asertywng w
kontaktach z klientami, stosujac

techniki asertywnosci w symulacjach Uczestnik rozréznia w jakich sytuacjach

sprzedazowych. mozna stosowaé techniki asertywnosci Test teoretyczny
a w jakich sa one nieodpowiednie

Uczestnik uczestniczy w symulacjach Uczestnik wykorzystuje zdobyte

sprzedazowych, wykorzystujgc zdobyte Test teoretyczn
p' . i y y ystuia v umiejetnosci w praktyce yezny
umiejetnosci w praktyce.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak. Po zakonczeniu szkolenia uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukonczenia szkolenia, ktére potwierdza¢ bedzie
uzyskanie kompetencji.

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

Tak. Zaswiadczenie ukoriczenia szkolenia zawiera opis kryteriéw weryfikacji efektéw uczenia sie

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

Tak. Dokument potwierdzac bedzie zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji.



Program

Szkolenie jest realizowane w godzinach zegarowych. Przerwy wliczajg sie w czas trwania szkolenia.

Czes¢ teoretyczna realizowana jest w ciggu 7 godzin zegarowych, cze$¢ praktyczna to 8 godzin zegarowych.
Dzien 1

1.Wprowadzenie do szkolenia

Powitanie uczestnikéw, przedstawienie celéw szkolenia oraz oméwienie planu na kolejne dni. Wyjasnienie, dlaczego budowanie relacji z
klientami jest kluczowe dla sukcesu biznesowego.

2.Znaczenie profesjonalnego wizerunku (teoria i praktyka)

Teoretyczne omoéwienie wptywu pierwszego wrazenia na postrzeganie firmy przez klienta. Praktyczne ¢wiczenia z zakresu autoprezentaciji
i budowania profesjonalnego wizerunku w réznych sytuacjach zawodowych.

3.Kluczowe elementy budowania wizerunku (teoria i praktyka)

Wyjasnienie kluczowych aspektéw, takich jak spojnos$é komunikacji, estetyka materiatéw marketingowych i jezyk korzysci. Praktyczne
warsztaty dotyczace kreowania wizerunku firmy za pomocag mediéw spotecznosciowych i kontaktow bezposrednich.

4.Psychologia klienta (kim jest moéj klient?) (teoria)

Analiza typéw klientéw i ich motywacji zakupowych w oparciu o podstawy psychologii. Nauka rozpoznawania potrzeb klientéw oraz
dopasowywania do nich komunikaciji i oferty.

5.Zasady budowania relacji z klientami (w tym takze zasady budowania relacji dlugotrwatych) (teoria i praktyka)

Teoria relacji oparta na zaufaniu, lojalno$ci i wzajemnych korzysciach. Cwiczenia praktyczne z nawigzywania relacji i utrzymywania
kontaktu z klientami w sposéb naturalny i efektywny.

6.Budowanie relacji z klientem z wykorzystaniem programéw lojalno$ciowych (teoria i praktyka)

Oméwienie roli programdéw lojalnosciowych w budowaniu zaangazowania i retencji klientéw. Warsztaty z projektowania prostego
programu lojalnosciowego i analizy jego efektywnosci.

Dzien 2
1. Sprzedaz jako proces budowania relac;ji (teoria i praktyka)

Oméwienie sprzedazy jako procesu partnerskiego, ktéry skupia sie na zaspokajaniu potrzeb klienta. Cwiczenia z prowadzenia rozméw
sprzedazowych z akcentem na budowanie zaufania i tworzenie wartosci.

2.Dobieranie techniki sprzedazowej do konkretnego typu klienta (teoria i praktyka)

Teoretyczne wprowadzenie do réznych typéw klientéw i odpowiednich dla nich technik sprzedazowych, takich jak SPIN czy storytelling
itp.. Praktyczne symulacje dopasowywania techniki sprzedazowej do okreslonego scenariusza.

3.Reklamacje, obiekcje, uwagi (teoria i praktyka)

Wyjasnienie, jak skutecznie reagowac na reklamacje i obiekcje klientéw, aby budowac¢ ich zaufanie. Praktyczne ¢wiczenia w
rozwigzywaniu problemdéw i prowadzeniu rozméw w trudnych sytuacjach.

4.Trudny klient czy trudna sytuacja - aspekty psychologiczne kontaktu z klientem w sytuacjach ktopotliwych czy konfliktowych (teoria i
praktyka)

Analiza psychologicznych aspektéw trudnych interakc;ji z klientami i sposoby radzenia sobie z emocjami obu stron. Symulacje rozméw w
sytuacjach konfliktowych z uwzglednieniem technik mediacyjnych i deeskalacyjnych.

5.Postawa asertywna w kontaktach z klientem (teoria i praktyka)

Wprowadzenie do zasad asertywnosci, takich jak wyrazanie swoich potrzeb bez naruszania granic innych. Cwiczenia praktyczne z
asertywnej komunikacji w réznych sytuacjach sprzedazowych i obstugowych.

6.Symulacje sprzedazowe (praktyka)



Scenariuszowe symulacje rozméw sprzedazowych z uwzglednieniem réznych typow klientéw i sytuacji. Feedback od treneréw i
uczestnikow w celu doskonalenia technik sprzedazy i budowania relacji.

7.Podsumowanie szkolenia

Omowienie najwazniejszych punktédw szkolenia i wspdlna refleksja na temat zdobytych umiejetnosci. Przedstawienie planéw dziatania do
wdrozenia w praktyce zawodowe;j.

8.Walidacja

1. Sprawdzian w formie testu lub symulacji, aby oceni¢ opanowanie materiatu przez uczestnikéw. Wreczenie certyfikatéw oraz
oméwienie obszaréw do dalszego rozwoju.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L, . . . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie Piotr Niziot 12-04-2025 08:00 08:30 00:30
do szkolenia

Znaczenie

profesjonalnego Piotr Niziot 12-04-2025 08:30 10:00 01:30
wizerunku

Kluczowe

elementy Piotr Niziot 12-04-2025 10:00 11:30 01:30
budowania

wizerunku

Psychologia
klienta (kim jest
méj klient?)

Piotr Niziot 12-04-2025 11:30 13:00 01:30

Przerwa Piotr Niziot 12-04-2025 13:00 13:30 00:30

Zasady

budowania relacji
z klientami (w . ..
. Piotr Niziot 12-04-2025 13:30 15:00 01:30
tym takze zasady
budowania relacji

dtugotrwatych)

Budowanie

relacji z klientem

z . Piotr Niziot 12-04-2025 15:00 16:00 01:00
wykorzystaniem

programéw

lojalnosciowych



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia
Sprzedaz
jako proces Piotr Niziot 13-04-2025 08:00 09:00 01:00

budowania relacji

Dobieranie

techniki

sprzedazowej do Piotr Niziot 13-04-2025 09:00 10:00 01:00
konkretnego typu

klienta

Reklamacje, Piotr Niziot 13-04-2025 10:00 11:30 01:30
obiekcje, uwagi

Przerwa Piotr Niziot 13-04-2025 11:30 12:00 00:30

Trudny

klient czy trudna
sytuacja -
aspekty
psychologiczne
kontaktu z
klientem z
sytuacjach
ktopotliwych czy
konfliktowych

Piotr Niziot 13-04-2025 12:00 13:00 01:00

Postawa

asertywna w
kontaktach z
klientem

Piotr Niziot 13-04-2025 13:00 14:30 01:30

Symulacje . .
Piotr Niziot 13-04-2025 14:30

; 15:30 01:00
sprzedazowe

Walidacja - 13-04-2025 15:30 16:00 00:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 040,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 040,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 190,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 190,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Piotr Niziot

‘ ' Piotr Niziot ukonczyt Zarzgdzanie i Marketing o specjalizacji Zarzadzanie Kadrami na Katolickim
Uniwersytecie Lubelskim. Jako wieloletni Prezes Fundacji Inkubator Przedsiebiorczosci UMCS oraz
obecny cztonek Zarzgdu Dotacja.info Sp. z 0.0., zdobyt bogate doswiadczenie w obszarze
doradztwa biznesowego i szkoleniach

0Od ponad 7 lat prowadzi wtasna dziatalno$¢ gospodarcza, specjalizujgc sie w szkoleniach
menedzerskich, negocjacjach oraz budowaniu kultury organizacyjnej. Jego praktyczne podejscie
wspiera przedsigbiorstwa w efektywnym zarzgdzaniu zespotami oraz optymalizacji proceséw
biznesowych.

W ciggu ostatnich dwdch lat Piotr Niziot przeprowadzit ponad 200 godzin szkolen z zakresu
zarzadzania przedsiebiorstwem i sprzedazy. Jego warsztaty ktadg nacisk na rozwéj kompetencji
menedzerskich oraz wprowadzanie innowacyjnych modeli pracy. Uczestnicy cenig jego
profesjonalizm, zaangazowanie oraz umiejetno$é dostosowania tresci do praktycznych potrzeb
biznesu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Zostang przekazane uczestnikom w trakcie szkolenia

Adres

ul. Stanistawa Leszczynskiego 25/U0,04
20-068 Lublin

woj. lubelskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi



Kontakt

ﬁ E-mail karolina.goral.gasior@gmail.com

Telefon (+48) 576 660 150

Karolina Goral-Gasior



