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STANDARDY

UstuG EDUKACYJUNO-SZKOLENIOWYCH

Program: ,Ofertowanie i utrzymywanie relacji
z klientami” — 1 dzien

Dla kogo?:

Kadra Handlowa, Stuzby sprzedazowe w Organizacjach, Pracownicy, ktérzy majg kontakt
z Klientami zaréwno od strony sprzedazy jak i obstugi.

Rezultaty szkolenia:

Dowiesz sie jak wyglada efektywny proces ofertowania Klientéw w oparciu o socjotechniki
sprzedazowe na mailu i telefonicznie

Zrozumiesz, dlaczego klienci nie chcg kupi¢ od Ciebie, niezaleznie jak dobrg oferte
przedstawisz

Nauczysz sie, z kim warto utrzymywac relacje i dlaczego?

Bedziesz umiat dopasowaé wtasciwie swojg oferte do oczekiwan klientéw

Przestaniesz bac¢ sie podstawowego zastrzezenia ,ZA DROGO”...

Poznasz procedure obstugi reklamacji

Metody realizacji:

Cwiczenia indywidualne 7 Case study
Cwiczenia zespotowe 77 Interaktywny wykfad
Symulacje 77 Testy

Program warsztatu:

Modut 1: Runda otwarcia

Przedstawienie celéw i planu zajed.
Ustalenie regut wspétpracy.
Poziomy kompetencji z punktu widzenia psychologii i ich wykorzystanie w pracy Handlowca.

Modut 2: Typologia klienta oraz analiza czynnikéw podejmowania decyzji vs z kim
budowac jakie relacje?

Typologia i segmentacja Klientow. Decydenci, Straznicy i Uzytkownicy.

Stany emocjonalne klientéw — niezbedna analiza pre-sprzedazowa.

Zaleznosci prowadzenia skutecznej rozmowy handlowej vs. stan emocjonalny rozmowcy.
Motywy decydujgce o zakupie.

Cwiczenia i podpowiedzi do sytuacji.

Modut 3: Struktura , dobrze skrojonej oferty”. Narzedzia finalizujace sprzedaz za
pomocg ofertowania mailowego i telefonicznego

Okreslenie najlepszego momentu do przedstawienia oferty.
Metody i techniki prezentacji oferty
o Mailowo
o Telefonicznie
Finalizowanie sprzedazy mono i multiproduktowej.
5 podstawowych technik prezentacji oferty przez telefon
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Praktyczne ¢wiczenia stosowania psychotechnik prezentacyjnych. TANDARDY

UstuG EDUKACYUNO-SZKOLENIOWYCH

Modut 4: Strategie dziatania przy zastrzezeniach tzw. Trudny klient

Techniki radzenia sobie w sytuacjach zastrzezen wypowiedzianych i niewypowiedzianych.
Algorytmy dziatan w trudnych sytuacjach. Techniki i sposoby na wypracowanie kompromisu
oraz asertywnych rozwigzan.

Sprzedawanie ceny i sposoby argumentacji przy zastrzezeniach cenowych.

»Ale konkurencja daje wiecej... taniej...” - Skuteczne sposoby reakcji w postaci 5
socjotechnik reakcji na cene — ¢wiczenia.

Cwiczenia i praktyczne wskazowki praktyczne.

Modut 5: Serwis posprzedazowy — czyli utrzymujemy i rozwijamy relacje z Klientami

Obstuga klienta po sprzedazy — Dekalog postepowania
Crosseling i Upselling— nowe ,,co$ innego” z naszej oferty. Produkty tgczone.
Reklamacje produktu

o Rola handlowca w procesie / przyjmowanie reklamacji

o Efektywny przebieg procesu i obstugi klienta podczas zgtoszenia reklamacji

Modut 6: Pomost w przysztos¢

Co wykorzystam w przysztosci? Metoda START — STOP-CONTINUE, czyli co nowego zaczynam
robi¢, co zaprzestaje a czego nie zmieniam?

Podsumowanie szkolenia. Sesja pytan i odpowiedzi.

Rekomendacje do nastepnych dziatarh rozwojowych




