Miedzynarodowy Instytut
l Szkolen Specjalistycznych

Budowanie relacji z Klientami - 2-dniowe warsztaty praktyczne. Duza dawka inspiracji i wiedzy!

Data rozpoczecia Data zakonczenia Miejsce :
2026-02-16 2026-02-17 Szkolenie online 1490.00 zt
2026-02-16 2026-02-17 Warszawa 1590.00 zt
2026-04-20 2026-04-21 Szkolenie online 1490.00 zt
2026-04-20 2026-04-21 Gdansk 1590.00 zt
2026-06-18 2026-06-19 Szkolenie online 1490.00 zt
2026-06-18 2026-06-19 Krakéw 1590.00 zt
2026-08-27 2026-08-28 Szkolenie online 1490.00 zt
2026-08-27 2026-08-28 Katowice 1590.00 zt
2026-10-01 2026-10-02 Szkolenie online 1590.00 zt
2026-10-01 2026-10-02 Poznan 1690.00 zt
2026-12-17 2026-12-18 Szkolenie online 1590.00 zt
2026-12-17 2026-12-18 Wroctaw 1690.00 zt
2027-02-11 2027-02-12 Szkolenie online 1590.00 zt
2027-02-11 2027-02-12 Warszawa 1690.00 zt
2027-04-12 2027-04-13 Szkolenie online 1590.00 zt
2027-04-12 2027-04-13 Gdansk 1690.00 zt

Grupa docelowa:

Do udziatu w szkoleniu serdecznie zapraszamy wszystkie osoby zainteresowane poszerzeniem wiedzy i zdobyciem praktycznych
umiejetnosci budowania i utrzymywania profesjonalnych relacji z Klientem. W szczegélnosci szkolenie rekomendujemy:
-specjalistom odpowiedzialnym za sprzedaz i obstuge Klientéw

-doradcom i konsultantom pierwszego kontaktu

-kadrze zarzadzajgcej zespotami odpowiedzialnymi za za sprzedaz i obstuge Klientéw

-osobom decyzyjnym, ktédrym zalezy na podniesieniu efektywnosci pracownikéw i organizacji.

Cel szkolenia:

Koszt pozyskania lojalnosci aktualnego Klienta jest okoto pieciokrotnie nizszy od pozyskania nowego.

-stosowanie zasad komunikowania sie,

-zdolnosci dopasowania sposobu komunikacji do typu i oczekiwan Klienta,
-stosowanie technik perswazji i metod wywierania wptywu,

-poznanie indywidualnych potrzeb Klienta,

-postugiwanie sie jezykiem korzysci w kontaktach z Klientami,
-profesjonalizm na kazdym etapie wspoétpracy.

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST
Budowanie relacji z Klientami - 2-dniowe warsztaty praktyczne. Duza dawka inspiracji i wiedzy!
Strona: 1z 5



Wszystkie powyzsze aspekty zostang oméwione podczas zaje¢, a kompendium wiasciwych praktyk budowania relacji z Klientami
zostanie wypracowane wspélnie przez Trenera i Uczestnikdw podczas licznych ¢wiczen szkoleniowych.

Najwazniejszym celem szkolenia jest uswiadomienie Uczestnikom jak uczciwy, profesjonalny i partnerski sposéb
obstugi moze przyczynic sie do budowania trwatych wiezi z Klientami.

Korzysci dla uczestnikéw:

Udziat w szkoleniu wyposazy Uczestnikéw w wiedze i umiejetnosci praktyczne pozwalajace na budowanie trwatych relacji z
Klientami. Uczestnicy poznajg standardy profesjonalnej komunikacji z Klientami, réwniez na etapie kontaktéw po osiggnieciu celu
biznesowego, beda potrafili zredukowac ched przejscia Klienta do konkurencji, a takze bardziej skutecznie odpowiadac na
oczekiwania Klientéw.

Trener pokaze Uczestnikom jak sprawic by Klient czut sie komfortowo oraz jak skoncentrowac sie na obszarach waznych dla Klienta.
Najwazniejsza korzyscia udziatu w szkoleniu dla Uczestnikéw i Organizacji jest zwiekszenie prawdopodobienstwa, ze
kolejne rozmowy z Klientami beda bardziej efektywne i interesujace. Udziat w zajeciach zapewni duza dawke
inspiracji i wiedzy!

Metodologia:

Zajecia sq prowadzone metodg opartg na aktywizacji uczestnikdw poprzez dyskusje na forum grupy, studia przypadkéw,
mini-wyktady z omdéwieniem przyktaddw z zycia i prezentacja multimedialna. Przedmiotem zaje¢ sa realne trudnosci
uwzgledniajace specyfike danej branzy oraz potrzeby i mozliwosci 0s6b biorgcych udziat w warsztatach. Uczestnicy uczg sie
poprzez doswiadczenie i majg mozliwos¢ konsultacji indywidualnych. Nauka poprzez kreatywnos¢, elastycznosé i osobiste
dodwiadczenia jest najskuteczniejsza forma zdobywania nowych umiejetnosci.

Dbamy o to aby szkolenia otwarte byty dopasowane do oczekiwan oraz stylu pracy uczestnikéw. Dzieki udziatowi w takim szkoleniu
uczestnicy osiggajg oczekiwany przez pracodawce poziom kompetencji i umiejetnosci.

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYC W SZKOLENIU ORGANIZOWANYM PRZEZ IIST?

- kompetentny wyktadowca - praktyk;

- ciekawa forma prowadzenia zaje¢;

- mozliwos¢ skorzystania z indywidualnych konsultacji po szkoleniu;

- udziat w szkoleniach otwartych to duzo wiecej niz poddanie sie procesowi szkoleniowemu - to niepowtarzalna mozliwo$¢ wymiany
doswiadczen z ciekawymi, nierzadko inspirujgcymi ludZzmi a takze asumpt do nawigzania nowych, owocnych kontaktéw
zawodowych.

Program szkolenia:

1. Wprowadzenie.

Prezentacja uczestnikdéw.

Oczekiwania.

Najwieksze trudnosci zwigzane z budowaniem relacji z Klientami?
2. Dlaczego Klienci odchodzg?

Wartos$¢ i satysfakcja Klienta.

Oczekiwania Klienta.

Narzedzia do $ledzenia i pomiaru satysfakcji Klienta.
3. Po co nam zadowolony Klient?

Dostarczenie wartosci i satysfakcji Klientowi.
Przycigganie Klientow.

4. Koszty utraty Klientéw.

Potrzeba zatrzymania Klientéw.
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5. Zarzadzanie relacjami z Klientami.

6. Czynniki redukujace che¢ przejscia Klienta do konkurencji.
Kapitat wartosci dla klienta.

Kapitat marki.

Kapitat relacji.

7.Budowanie silnych wiezi z Klientami.
Inicjowanie pozytywnych rozmdw telefonicznych.
Rekomendowanie.

Szczera rozmowa.

Wykorzystywanie telefonu.

Wyrazy wdziecznosci.

8. Jak budowa¢ strukturalne relacje z Klientem?
Dtugoterminowe umowy.

Jakos¢ najlepszg gwarancjg wiernosci Klientow.

9. Podsumowanie warsztatéw szkoleniowych
Typy Klientéw.

12 przykazah w obstudze Klientéw.

Oferowanie korzysci Klientowi.

Odpowiedzi na pytania i udzielanie informacji.
Reakcja na obiekcje Klienta.

Reklamacje, a budowanie dalszych relacji pozwalajacych na kontynuowanie wspdtpracy.
Reguta TPD.

5 porad dotyczacych reagowania na sytuacje sporne.
Zasada FURA.

Informacje organizacyjne:

Szkolenie stacjonarne:
Harmonogram zajec

. szkolenie trwa 2 dni (16h)

- zajecia odbywaja sie w godzinach 10.00-18.00 pierwszego dnia oraz 09.00- 17.00 drugiego dnia
- ze wzgledu na warsztatowg forme szkolenia maksymalna liczba uczestnikéw to 15 oséb

- w programie szkolenia przewidziane s 2 przerwy kawowe oraz 2-daniowy obiad

Dzien |

G0dz.10:00 -rozpoczecie szkolenia
G0dz.12:00 -przerwa kawowa
G0dz.14.00 -przerwa obiadowa
G0dz.16.00 -przerwa kawowa
Godz.18:00 -zakonczenie szkolenia
Dzien Il

G0dz.09:00 -rozpoczecie szkolenia
G0dz.11:00 -przerwa kawowa
G0dz.13.00 -przerwa obiadowa
G0dz.15.00 -przerwa kawowa
G0dz.17:00 -zakonhczenie szkolenia

Szkolenie online:
Harmonogram zajec

- szkolenie trwa 2 dni (tacznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotaczajgc do wirtualnego pokoju
konferencyjnego wykorzystujgc urzgdzenie z dostepem do internetu
- zajecia odbywaja sie w godzinach 09.30-15.30 kazdego dnia wedtug harmonogramu:
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Dzien |
G0dz.09.30-11.00-szkolenie
G0dz.11.00 -11.10 -przerwa
G0dz.11.10-12.40 -szkolenie
G0dz.12.40-12.50 -przerwa
G0dz.12.50-14.00 -szkolenie
G0dz.14.00-14.10 -przerwa
G0dz.14.10-15.30 -szkolenie
Dzien Il
G0dz.09.30-11.00-szkolenie
G0dz.11.00 -11.10 -przerwa
G0dz.11.10-12.40 -szkolenie
G0dz.12.40-12.50 -przerwa
G0dz.12.50-14.00 -szkolenie
G0dz.14.10-15.30 - szkolenie

Inwestycja:

Cena szkolenia dla 1 osoby wraz zakwaterowaniem na 1 dobe w pokoju 1-osobowym ze $niadaniem i kolacjg: 2040 zt netto (+23%
Vat)

Szkolenie otwarte:

Cena: 1690.00 zi/netto

Cena szkolenia otwartego obejmuje:

- udziat w profesjonalnym szkoleniu prowadzonym przez eksperta IIST;

- komplet materiatéw szkoleniowych;

- dyplom ukonczenia szkolenia;

- pomoc trenera w ramach konsultacji poszkoleniowych.

- zakwaterowanie w pokoju 2-osobowym na 1 dobe wraz z petnym wyzywieniem.

Zgtoszenie:

Aby zgtosi¢ che¢ uczestnictwa w szkoleniu organizowanym przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST nalezy
wypetni¢ formularz zgtoszenia, a nastepnie po jego uzupetnieniu odesta¢ faksem (61 666 15 66) lub mailem (biuro@iist.pl) albo
wypetni¢ formularz zgtoszenia online. Na podstawie przestanych informacji skontaktujemy sie z Panstwem, aby potwierdzic¢
Panstwa uczestnictwo w wybranym wydarzeniu oraz przekaza¢ pozostate informacje organizacyjne.

Kontakt:

KONTAKT Z ORGANIZATOREM

Miedzynarodowy Instytut
' Szkolen Specjalistycznych

Jestesmy do Panstwa dyspozycji od poniedziatku do pigtku w godzinach 8.00-16.00.
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http://www.szkoleniaiist.com.pl/formularz-zgloszenia

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST
ul. Wyspianskiego 14/37

60-750 Poznan

tel.(61) 307 01 49

fax. (61) 666 15 66

e-mail biuro@iist.pl

www.iist.pl

Zachecamy do wspétpracy z Miedzynarodowym Instytutem Szkolen Specjalistycznych IIST, poniewaz:

- dazymy do spetnienia wszystkich potrzeb naszych Klientéw w zakresie najwyzszych standardéw szkoleniowych;

- oferujemy niedrogie i autorskie szkolenia, dostarczane przez profesjonalnych treneréw;

- realizujemy szkolenia w kameralnych grupach aby zagwarantowac Panstwu mozliwo$¢ zdobycia cennej i praktycznej wiedzy na
podstawie interesujgcych warsztatéw i ¢wiczen;

- nieustannie ulepszamy sprawdzone metody dydaktyczne podnoszacych jakos¢ oferowanych ustug;

- podczas szkolen wprowadzamy motywujgcg atmosfere gwarantujgca osigganie wysokich wynikéw;

- uczestnikom naszych warsztatéw i seminariéw oferujemy profesjonalne doradztwo oraz bezptatne konsultacje poszkoleniowe.

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST

ul. Wyspianskiego 14/37, 60-750 Poznah
ll tel. 61/3070149 fax. 61/6661566
biuro@iist.pl, NIP 777-315-06-27

www.iist.pl
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