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Dla firm ustugowych orientacja na klienta to warunek SUKCESU. Za ustugi firmy ptaci
klient - to on jest prawdziwym ,pracodawca”. Jak wazne jest, aby klient byt zadowolony,

mozna zobaczy¢ na forach opinii. Zadowolony klient powie moze jednej osobie.
Niezadowolony dziesieciu. Jednak opinie to tylko czes¢ rzeczywistosci. Najwazniejsze jest
to czy klienci beda wraca¢, a niezadowoleni nie beda. Mozemy mieé swietny produkt.
Jednak w dzisiejszym sSwiecie wiekszos¢ produktow jest podobnych. To, czym firmy
wygrywajg to PROFESIJONALIZM W OBStUDZE KLIENTA. Wolny rynek mowi: dopdki masz
cos, czym klient jest zainteresowany - nie musisz martwic sie o przysztosc. Ale musisz sie
martwic, by zechciat korzystac¢ wtasnie z twoich ustug

1, 2 DNI SZKOLENIOWE L) ONLINE/STACIONARNIE

) DLA KOGO? CELE SZKOLENIA
Pracownicy dziatéw obstugi klienta Celem dziatan warsztatowych jest wyksztatcenie wsréd uczestnikow
i dziatdw sprzedazy, pozostate osoby umiejetnosci wiasciwego reprezentowania firmy w kontaktach
W organizacji majace bezposredni bezposrednich z klientami i budowania z nimi dtugotrwatych relacji.
kontakt z klientami zewnetrznymi W trakcie szkolenia uczestnicy zostang zapoznani z technikami
firmy. Szkolenie przeznaczone jest podnoszenia satysfakcji klienta, w tym zapobiegania trudnym
dla organizacji zajmujacych sie sytuacjom podczas bezposredniej obstugi.
obstuga klienta instytucjonalnego
(B2B) i obstuga klienta
indywidualnego (B2C).

PROWADZACY:

TOMASZ KALINOWSKI

Prawnik/MBA, z 16-letnim doswiadczeniem trenera biznesu (ponad 2000 dni szkoleniowych).
Zajmuje sie projektowaniem oraz realizowaniem projektédw doradczo-szkoleniowych w obszarze
zarzadzania, wspotpracy w zespole, obstugi klienta, sprzedazy, negocjacji, efektywnosci osobistej
i kreatywnosci. Certyfikowany konsultant Advisio Competence Navigator, Reiss Motivation.

SLAWOMIR KRAKOWSKI

Psycholog, przedsiebiorca, coach i mediator. Ukonczyt studia podyplomowe
z zakresu zarzadzania i marketingu oraz z Manager HR na Politechnice
Gdanskiej. Wyktadowca w WSB w Gdansku m.in. Psychologia Biznesu.

Od 20 lat prowadzi wiasna firme szkoleniowa. Certyfikowany konsultant
Advisio Competence Navigator, Reiss Motivation.
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KORZYSCI UCZESTNICY PO SZKOLENIU BEDA:

¢ Budowa wizerunku firmy dbajacej o swoich e Potrafili profesjonalnie obstugiwac klienta w kontakcie
klientow bezposrednim

e Zachowanie wiasciwego wizerunku firmy e Wiedzieli, w jaki sposdb odpowiadac na pytania klienta oraz
w kontaktach bezposrednich z klientami przekazywa¢ mu réznego rodzaju informacje

e Wzrost satysfakcji klientow e Znali zasady zapewnienia satysfakcji klienta

e Zwiekszenie motywacji pracownikéw obstugi e Potrafili radzi¢ sobie w trudnych sytuacjach
bezposredniej e Mieli poczucie wiekszej swobody dziatania oraz nizszy poziom

e Zwiekszenie szans sprzedazowych poprzez stresu

mozliwosé wykorzystania dobrych relacji z klientami

LAKRES SZKOLENIA:
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Jakos¢ procesu obstugi Obstuga klienta - Podstawy profesjonalnej  Prowadzenie aktywnej rozmowy
klienta - znaczenie przewaga konkurencyjna obstugi klienta w obstudze klienta
wysokiej jakosci obstugi
klienta dla sukcesu
firmy

®

R il

Zasady komunikacji: Trudne sytuacje w Elementy psychologii w
- zakazane zwroty obstudze klienta obstudze klienta
- przejmowanie inicjatywy
- umiejetnosc¢ udzielania informacji
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