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BUDOWANIE WIZERUNKU BANKU 
PRZYJAZNEGO KLIENTOWI
-------------------------------------------------------------------------------------------------  
         Termin szkolenia: 15.04.2025 r. w godz. 12-15-15.15
Kontakt: Lucyna Boćkowska, tel. 538 207 898, biuro@szkolbank.sandomierz.pl  
               lub Małgorzata Nowak, tel. :602 738 476, 15 832 27 
Koszt szkolenia: 290 zł brutto - obejmuje: dydaktykę, materiały pomocnicze w wersji elektronicznej  zaświadczenie ukończenia szkolenia.                
Szkolenie online na platformie Clickmeeting. Wymagania techniczne: 

- komputer z łączem internetowym oraz głośniki lub słuchawki i prawidłowo działająca przeglądarka 
  internetowa. 
- przepustowość łącza :  min. 512 Kb/sek. – dla dźwięku ; 1,5 MB/sek- dla obrazu i dźwięku.
- uczestnik szkolenia otrzymuje na podany przez siebie adres e-mail zaproszenie do udziału 
  w szkoleniu wraz z  linkiem do strony wydarzenia.
- w dniu realizacji szkolenia, o godzinie wskazanej w zaproszeniu, uczestnik loguje się na stronę 
  szkolenia za pomocą przesłanego w zaproszeniu linku i tym samym przystępuje do udziału
  w wydarzeniu.
- wykład w czasie rzeczywistym z możliwością zadawania pytań przez chat.

I. ADRESACI

Pracownicy Banku Spółdzielczego, którzy mają bezpośredni kontakt 
z Klientem

II. WYMAGANIA WSTĘPNE 

Szkolenie jest dostępne dla wszystkich pracowników Banku i nie wymaga spełnienia warunków wstępnych.

III. CEL

Uczestnik rozwinie kompetencje pozwalające na budowanie profesjonalnych relacji 
z Klientem Banku, w tym:

· kreuje pozytywny wizerunek Banku i własnej osoby w świadomości Klientów

· identyfikuje się z Bankiem

· angażuje się w budowanie długotrwałych relacji  z Klientem

· okazuje Klientowi zainteresowanie oraz aktywnie i elastycznie reaguje na potrzeby Klienta 

· stosuje metody efektywnej prezentacji produktu tak, by przekaz zaciekawił Klienta 
i był dla niego zrozumiały 

· argumentuje w sposób pewny i przejrzysty 

· zabezpiecza długofalową współpracę z Klientem w końcowej fazie kontaktu 

IV. KORZYŚCI WYNIKAJĄCE ZE SZKOLENIA DLA ORGANIZACJI I UCZESTNIKÓW:

· Większa dbałość o wizerunek Banku i profesjonalizm Doradcy

· Koncentracja na Kliencie poprzez wypracowanie postawy otwartości na poznanie Klienta i jego oczekiwań

· Wzrost atrakcyjności oferty prezentowanej Klientowi

· Większa satysfakcja Doradcy z wykonywanej pracy 

V. PROGRAM:

1. Budowanie wizerunku Firmy i Doradcy w oczach Klienta 

· Rola Doradcy w budowaniu wizerunku Banku
· Pierwsze wrażenie w kontakcie z Klientem (powitanie i jego elementy,  współczesny dress code)

2. Aktywna sprzedaż doradcza: 

· Proces sprzedaży i jego struktura

· Prowadzenie rozmowy z nastawieniem na cel
3. Identyfikacja potrzeb i oczekiwań Klientów 

· Zainteresowanie Doradcy okazane Klientowi

· Techniki aktywnego słuchania i rozpoznawania potrzeb 
4. Zaangażowanie Doradcy w prezentację produktów i usług 

· Dopasowanie prezentowanej oferty do oczekiwań Klienta

· Zaangażowanie Doradcy w przekaz, zainteresowanie Klienta ofertą Banku

5. Elastyczność reakcji na potrzeby Klienta, dobór właściwej argumentacji
6. Zarządzanie relacjami z Klientem Banku - finalizacja rozmowy sprzedażowej

VI. METODYKA: 

Szkolenia przeprowadzone zostaną w formie warsztatów i ćwiczeń z elementami mini-wykładu i interaktywnej prezentacji. W trakcie pracy wykorzystane zostaną m.in.::

· studium przypadku – analiza rzeczywistych zdarzeń z pracy w Banku 

· praca w zespołach, w oparciu o konkretne produkty będące w ofercie BS 

· ćwiczenia symulacyjne,

· krótki film instruktażowy

· scenki, odgrywanie ról z informacją zwrotną od trenera

· dyskusja moderowana, wymiana doświadczeń

VII. DODATKOWE DZIAŁANIA WSPIERAJĄCE ZWIĄZANE 
Z TREŚCIĄ SZKOLENIA:

· Opracowanie materiałów szkoleniowych dla uczestnika oraz hand outów uławiających pogłębianie wiedzy i wzmacnianie umiejętności osób szkolonych

· Za zgodą i przy współudziale Banku wcześniejsze zebranie przez trenera informacji o potrzebach szkoleniowych Banku celem jak najlepszego dostosowania treści szkolenia do realnych potrzeb uczestników

· Podsumowanie pracy grupy celem wskazania mocnych stron oraz obszarów do rozwoju (forma ustna lub pisemna – zgodnie z sugestią ze strony Banku)

VIII. REKOMENDOWANA PRZEZ WYKŁADOWCĘ METODA EWALUACJI SZKOLENIA:  

- Metoda sprawdzająca poziom wiedzy uczestników - testy kompetencji realizowane w formie pre i post testów

- Określenie Indywidualnego Planu Rozwoju uczestników szkolenia (w tym  zdefiniowanie praktycznych zadań z poszczególnych obszarów szkoleniowych do wdrożenia w codziennej pracy)

- Obserwacja zmian w zachowaniu szkolonych pracowników, poziomu wykorzystania wiedzy i umiejętności zdobytych na szkoleniu w pracy zawodowej dokonana przez ich  bezpośrednich przełożonych

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi Klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
Szkoła Bankowa Stalowa Wola-Rzeszów Sp. z o.o. ul. Armii Krajowej 19B, 27-600 Sandomierz, 
tel.: +48 (15) 832 78 88, tel/fax: (15) 832 27 90, e-mail: biuro@szkolbank.sandomierz.pl, www.szkolbank.sandomierz.pl. 
Wpisana do Rejestru Przedsiębiorców prowadzonego przez Sąd Rejonowy w Kielcach, X Wydział Gospodarczy Krajowego Rejestru Sądowego pod numerem KRS 0000096467, NIP: 865-000-31-77, REGON: 830014650, Wpłacony w całości Kapitał Zakładowy: 189 800,00 zł. 
Szkoła jest organem prowadzącym placówkę kształcenia ustawicznego, wpisana przez Starostę Sandomierskiego do Ewidencji Szkół i Placówek Niepublicznych pod Nr OK.XV/I-4320/63/2010.

