Budowanie relacji z klientem i sprzedaz - warsztaty dla NIE-handlowcow

Masz pytania odnosne tego szkolenia? Skontaktuj sie z nami: 22 / 845 52 53, szkolenia@jgt.pl

Wiecej informacji na temat szkolenia znajdziesz rowniez tutaj:

https://www.jgt.pl/szkolenia,sprzedaz-dla-niechandlowcow-nhk.html

OPIS SZKOLENIA

Warsztaty dedykujemy osobom, ktére w swojej codziennej pracy maja staly kontakt z klientami, a tym samym
liczne okazje sprzedazowe. Od ich postawy, otwartosci, zrozumienia, umiejetnosci wejscia ,w buty klienta”
i budowania partnerskiej relacji win-win, zalezy dalszy rozwoj wspoélpracy z klientem i sprzedaz. Dzieki
uswiadomieniu sobie swojej roli w procesie sprzedazy, nie-handlowcy moga skutecznie go wesprzec.

Drogi Uczestniku, jesli:
¢ nie jestes handlowcem, ale na co dzien masz kontakt z klientami, chcesz sprawnie obstuzy¢ klienta
i zatrzymac go w dluzszej relacii,

e prowadzisz swoja firme i chcesz sie nauczy¢ jak skutecznie pozyskiwac klientéw i budowac¢ z nimi
dhugotrwate relacje,

o dziatasz w grupach projektowych, a moze jestes inzynierem, architektem, prawnikiem, ksiegowa lub
wykonujesz inne specjalistyczne zawody, ustalasz z klientami warunki wspotpracy i chcesz sie czuc
pewniej w komunikacji z klientami

- to szkolenie jest dla Ciebie!
Cel szkolenia:

Celem szkolenia jest zbudowanie swiadomosci sprzedazowej i umiejetnosci wykorzystywania okazji sprzedazowych
u osoéb, ktére maja kontakt z klientami w swojej codziennej pracy. Szkolenie wskaze uczestnikom, jak budowac
wspolprace z klientami na réznych poziomach i etapach relacji handlowych oraz niehandlowych.

Korzysci ze szkolenia:

e pewnos¢ i swoboda w relacjach z klientami,
e poprawa jakosci relacji budowanych z klientami,

¢ zwiekszenie zarobkow swoich i firmy-

Uczestnicy nabeda umiejetnosci:
¢ postugiwania sie nowoczesnymi kanatami aktywnego docierania do potencjalnych klientéw, aby
szybciej i skuteczniej pozyskiwa¢ nowych klientow,
¢ rozpoczynania rozmow z potencjalnymi klientami tak, aby wzbudzi¢ zainteresowanie i ciekawosc,
¢ edukowania swoich potencjalnych klientéw, aby utrzymac z nimi cieple relacje,

¢ diagnozowania i analizowania potrzeb oraz potencjalnych wyzwan klientéw, aby moc lepiej dotrzec¢
do rzeczywistych oczekiwan klientow,

¢ przedstawiania klientowi rozwiazan dopasowujac przy tym jezyk i dynamike rozmowy do rozmdéwcy,
aby klient czut sie swobodnie i zrozumiany w relacji z Toba,

e prezentowania rozwiazan przy uzyciu jezyka wartosci i wizualizacji, aby klient lepiej mogt wyobrazi¢
sobie przedstawiane opcje rozwiazan,

¢ negocjowania zmian w projektach czy koncowych ustalen, aby kazda ze stron czuta sie
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usatysfakcjonowana,

o finalizowania rozméw z klientami, aby skutecznie zamykac projekty i otrzymywac rzeczowe
informacje zwrotne od klientow,

J

¢ utrzymania relacji z klientami, aby budowac lojalnos¢ do marki i aby klient czut sie ,zaopiekowany”.

Metody szkoleniowe:
Szkolenie odbywa sie w formie warsztatow. Metody pracy z grupa wykorzystywane podczas szkolenia:
¢ case study (¢wiczenia umiejetnosci praktycznych w branzowych sytuacjach ze scenariuszem

i instrukcja - uczenie przez doswiadczanie),

¢ zadania w grupach i parach z wykorzystaniem elementéw rozwiazywania probleméw w kreatywny
sposéb, m.in. design thinking itp., stworzone na podstawie Cyklu Kolba,

o testy diagnostyczne i zwiekszajace samoswiadomos¢ w wielu obszarach kompetencyjnych,
¢ dyskusja, edukacja, wyktad interaktywny, prezentacja multimedialna, film edukacyjny,
e mentoring z elementami modelowania zachowan,

e coaching grupowy - praca z przekonaniami, nawykami, blokadami.

Szkolenia realizujemy w formie online, hybrydowej lub stacjonarnej. Niezaleznie od formy realizacji - zajecia
odbywaja sie w sposob interaktywny, z mozliwo$cia zadawania pytan, wyjasnienia watpliwosci, prowadzenia dyskus;ji
i omowienia z trenerem przyktadéw z wiasnej praktyki. Nie nagrywamy szkolen. Pomagamy w kwestiach
technicznych.

PROGRAM

1. Rozpoczecie szkolenia

¢ Przywitanie uczestnikow i wzajemne poznanie sie
¢ Przedstawienie agendy szkolenia

e Zebranie zasad wspolpracy i oczekiwan uczestnikow
2. Proces zakupowy klienta

¢ Elementy marketingowego modelu AIDA
¢ Strategie motywacji klienta, czyli co sktania klienta do podjecia decyzji o zakupie
e Tworzenie Avatara potencjalnego klienta

e Moje mocne strony i zasoby w relacji z klientami z elementami Analizy SWOT
3. Budowanie relacji z klientami, tymi potencjalnymi i juz zdobytymi

¢ Nowa forma aktywnych Follow Up’éw w budowaniu relacji z klientami

¢ QOcieplanie relacji z potencjalnymi klientami

o Edukacja klienta jako klucz do zbudowania cieptego Lead’a

¢ Przygotowanie sie do rozmowy z klientem w ujeciu partnerskiego modelu relacji

¢ Kontraktowanie rozmowy z klientami w celu zbudowania zaufania na poczatku relacji z klientem

4. Shuchaj i odpowiadaj na oczekiwania swojego klienta
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e Budowanie i zadawanie trafnych pytan w kontakcie z klientem
¢ Aktywne stuchanie, parafraza i odzwierciedlenie

¢ Docieranie i analizowanie prawdziwego wyzwania klienta

Podstawowe potrzeby klientow, a jezyk wartosci

Dopasowanie swojego rozwiagzania do potrzeb klienta

Inspirowanie do dziatania i wizualizowanie zysku dla klienta

Empatyczna i asertywna komunikacja w relacjach biznesowych
5. Negocjowanie i zmierzanie do finalizacji wspétpracy

¢ Trudne sytuacje w relacji z klientami i sposoby ich rozwigzywania

Przygotowanie do negocjacji i podstawowe zasady prowadzenia skutecznych negocjacji

Efektywne techniki negocjacji w relacjach biznesowych

Sprawdzanie gotowosci klienta do finalizacji i zamykanie rozméw z klientami

Utrzymywanie relacji z klientami posprzedazowymi
6. Podsumowanie i zakonczenie szkolenia

¢ Runda koncowa - pytania, refleksje, moj pierwszy krok
¢ Ankieta poszkoleniowa

¢ Rozdanie dyplomow

MIE]JSCE
SZKOLENIE ONLINE:

Kazdy uczestnik taczy sie ze swojego miejsca pracy/zamieszkania. Wymagania: komputer/tablet z dostepem do
Internetu, wyposazony w mikrofon, opcjonalnie stuchawki. Link dostepowy do szkolenia dostarczymy
z wyprzedzeniem 1-dniowym.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Miejsce szkolenia zlokalizowane w centrum Warszawy, czas dojazdu tramwajem z Dworca Centralnego - okoto
5 minut.

Na 4 dni robocze przed planowanym terminem szkolenia skontaktujemy sie z Panstwem i przekazemy szczegolowe
informacje na temat lokalizacji szkolenia.

WYKEADOWCA

Trener Biznesu z doswiadczeniem sprzedazowym, managerskim i rekrutacyjnym. Certyfikowany Life
i Business Coach ICF, certyfikowany praktyk Neurolingwistycznego Programowania NLP oraz Porozumienia bez
przemocy NVC, dyplomowany Pedagog z specjalizacja nauczycielska .

Specjalizuje sie w szkoleniach handlowcéw w obszarze sprzedazy, efektywnej i asertywnej komunikacji,
zarzadzaniu soba w czasie, rozwiazywaniu problemoéw i kreatywnym generowaniu rozwigzan w trudnych sytuacjach,
pracy z nawykami i przekonaniami dla wydajnego wykorzystania potencjatu uczestnikow szkolen.

J.G.Training, szkolenia specjalistyczne, www.jgt.pl
ul. Olesinska 21, 02-548 Warszawa, tel./fax +48 22 845 52 53, NIP: 898-150-56-07, REGON: 932958345
BRE Bank S.A - mBank 38 1140 2004 0000 3002 3360 7883



Swoje doswiadczenie zdobyta przy wspdtpracy miedzy innymi z Krajowym Rejestrem Dtugéw, Kaczmarski Inkasso,
S8, Language Solutions for Business, Empik School i Speak Up oraz dzieki projektom dedykowanym operatorom
telefonicznym i multimedialnym, firmom ubezpieczeniowym, biurom inzynieryjnym oraz firmom z branzy metalowe;j.
Zrealizowala tym samym ponad 2000 godzin szkolen i warsztatéw oraz ponad 1000 godzin indywidualnych spotkan
rozwojowych.

CENA
1290,00 zt + 23% VAT = 1586,70 zl brutto

1290,00 zt + VAT zw = 1290,00 zt brutto - w przypadku, gdy udzial w szkoleniu jest finansowany co najmniej
w 70% ze srodkdw publicznych.

Przy zgtoszeniu wiecej niz 1 osoby - RABAT 5% dla kazdego uczestnika.

SZKOLENIE ONLINE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej, certyfikat ukonczenia
szkolenia, zapewnienie platformy szkoleniowej i dostepu do szkolenia w czasie rzeczywistym, test potaczenia, pomoc
techniczna w razie potrzeby.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Cena obejmuje: udziat w zajeciach dla 1 osoby, materialy szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat ukonczenia
szkolenia.

Cena szkolenia nie obejmuje noclegu.
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