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Cele szkolenia
Wiedza
e Etapy obstugi Klienta
e Oczekiwania ma klient wobec obstugi podczas rozmowy handlowej
e  Kluczowe elementy rozmowy z klientem decydujgce o skutecznos$ci w obstudze
e  Zasady wywierania wptywu
Umiejetnosci
e Podejscie do klienta — nawigzanie kontaktu z klientem w obstudze klienta
e Dotarcie do rzeczywistych intereséw klienta dzieki zadawaniu pytan i aktywnemu stuchaniu.
e Sprzedaz dzieki prezentacji produktu w odniesieniu do potrzeb, argumentacji ,jezykiem korzysci”
e Wykorzystywanie regut wptywu spotecznego na réznych etapach obstugi Klienta
e Zwiekszanie sprzedazy poprzez zastosowanie niewidzialnych technik sprzedazy
Zakres szkolenia
1. Od czego zaczac?
e Cele Klienta, cele handlowca — jak to pogodzi¢?
e  Etapy obstugi Klienta
2. Nawigzanie kontaktu z Klientem
e  Pierwsze wrazenie —i co dalej?
e Dostrajanie, kontrola komunikacji niewerbalnej, budowanie relacji
e  Konstruktywna komunikacja w kontakcie z Klientem
3. Identyfikacja potrzeb Klienta
e  Sytuacja, dazenia, potrzeby Klienta
e  Kontrola komunikacji werbalnej
e  Techniki zadawania pytan
e  Techniki aktywnego stuchania (parafraza,
klaryfikacja, odzwierciedlanie)
4. Prezentacja oferty
e Metody argumentacji w kontakcie z Klientem
e Techniki wywierania wptywu
e  Przekonywanie i techniki perswazji
e Jezyk korzysci
5. Co zrobi¢ z obiekcjami?
e  Po pierwsze — zapobiegaj
e Reakcja na obiekcje i zastrzezenia
e Kontrola emocji
e  Czy handlowiec moze by¢ asertywny?
6. Zamkniecie rozmowy
e  Sygnaty zamkniecia
e Podsumowanie rozmowy
e Zwiekszanie sprzedazy - cross selling, up selling, down selling
e Zakonczenie rozmowy

Zajecia prowadzone sg w formie warsztatowo - treningowe]. Podstawowe tresci przekazywane sg przez
w formie mini-wyktadu lub prezentacji. Zasadniczg czes$¢ szkolenia stanowig zadania i ¢éwiczenia
praktyczne realizowane grupowo lub indywidualnie, testy umozliwiajgce diagnoze kompetencji,
symulacje, gry, dyskusje oraz analizy przypadkéw dostosowane do tematyki szkolenia.

Zapraszam do udziatu w szkoleniu /B
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