Skuteczna sprzedaz i budowanie relacji z klientem
2 dni

Data: 28-29 czerwca 2021 r.

Cena za osobe — 1.850 zf, min. 3 osoby, max. 15 oséb
Mozliwos¢ dofinansowania do 80%

Zapisy: przez Baze Ustug Rozwojowych

1. Wprowadzenie do szkolenia
- Powitanie
- Oczekiwania szkoleniowe uczestnikow
- Kontrakt szkoleniowy
- Cwiczenie , Talerzyk”

2. Clienting — nie sprzedawaj, spraw, by kupowali!
- Sprzedaz dawniej i dzi$
- Clienting a marketing
- Zatozenia clientingu

3. Sprzedaz w oparciu o relacje
- Budowanie dobrego pierwszego wrazenia
- Tworzenie dtugotrwatej relacji biznesowe;j
- Dlaczego klienci nie kupujg tam, gdzie najtaniej?
- ,Koszty relacji”
- Staty klient a nowy — ktéry wazniejszy?

4. Model procesu sprzedazy
- Analiza potrzeb
- Przedstawienie oferty dedykowanej
- Zakup / podpisanie umowy
- Co sie dzieje po sprzedazy?
- Potwierdzenie stusznosci zakupu
- Monitoring satysfakcji i dodatkowych potrzeb klienta — obstuga posprzedazowa
- Stosowanie rabatéw, upustéw, ofert specjalnych —wady i zalety

5. Techniki sprzedazy
- Perswazja a manipulacja w sprzedazy
- Jezyk korzysci, Swiadome uzywanie ,,ale”, 3 fakty, oraz inne jezykowe techniki sprzedazy
- Cecha — zaleta — korzy$¢ — ¢wiczenia praktyczne
- Opisanie wybranych produktdéw i ustug za pomocga ,,C-Z-K”
- Techniki wptywu spotecznego R. Cialdiniego i ich zastosowanie w komunikacji z klientem
- Up-selling i cross-seling — zwiekszanie sprzedazy
- Hiperboliczne obnizenie wartosci

6. Standard obstugi klienta i biznesowy savoir - vivre
- Podstawy komunikacji werbalnej i niewerbalnej w obstudze klienta
- Autoprezentacja i wizerunek
- Powitanie i nawigzanie pierwszego kontaktu
- Pytania otwarte i zamkniete w badaniu oczekiwan klienta
- Parafraza — ¢wiczenia praktyczne
- Pozegnanie klienta



7. Komunikacja przez telefon i e-mail
- Standard komunikacji telefonicznej
- Stuzbowa korespondencja mailowa — najczesciej popetniane btedy, zasady netykiety

8. Podsumowanie i zakonczenie szkolenia

Cel edukacyjny

Gtéwnym celem szkolenia jest wzrost kompetencji uczestnikdw w zakresie sprzedazy poprzez

profesjonalng obstuge i budowanie relacji z klientem.

Uczestnicy poznajg i przec¢wiczg w praktyce najwazniejsze techniki sprzedazy oraz przekonajg sie o ich
skutecznosci. Ponadto uczestnicy ugruntujg wiedze z zakresu standardow obstugi klienta, prze¢wicza

badanie potrzeb oraz zrozumiejg istotno$¢ dbania o wizerunek wtasny i firmy. Ponadto uczestnicy

poznaja zasady budowania relacji z klientem

Efekty uczenia sie

Wiedza:

- omawia podstawowe techniki sprzedazy
- omawia techniki wptywu spotecznego
- definiuje swojg wiedze z zakresu komunikacji

Umiejetnosci:

- prezentuje dowolny produkt za pomocg techniki CZK
- zadaje pytania otwarte i stosuje parafraze
- dostrzega okazje do sprzedazy i jg wykorzystac

Kompetencje:

- zmotywuje do etycznej, nie-manipulacyjnej sprzedazy
- dostrzega swoje silne strony w sprzedazy

Trener prowadzacy szkolenie: Marcin Krukar

Wyksztatcenie trenera:

01/2015 "Certyfikat standardu HRD BP" - Certyfikowany Trener HRD
BP, Licencja 07/01/2015
Organizator: Polish Society for Training & Development - www.pstd.org.pl
03/2013 "Kurs mentorski" - Uzyskanie Certyfikatu Mentora; 64 godz.
szkoleniowe
Organizator: Collegium Wratislaviense - cw.edu.pl
03/2012 "Training, Learning and Development (International)"
Organizator: Edexcel & BTEC Professional Qualifications i SKiTZ MATRIK
12/2011 Kurs "Szkota Menedzeréw Projektow Szkoleniowych"; 104
godz. szkoleniowe,
Organizator: Wszechnica Uniwersytetu Jagiellonskiego
03/2008 Kurs ,,Pozaszkolne formy nauczania”; 80 godz., Egzamin

Panstwowy, ocena celujgca
Organizator: Cech Rzemiost Réznych w Jasle




03/2008

Kurs ,,Instruktor praktycznej nauki zawodu”; 80 godz.,
Egzamin Panstwowy, ocena celujgca
Organizator: Cech Rzemiost Réznych w Jasle

10/2008 - 06/2009

Wyzsza Szkota Europejska im. Ks. Jozefa Tischnera w
Krakowie
Trener biznesu i organizator szkolen

Poziom wyksztatcenia: studia podyplomowe

10/2003 - 06/2008

Uniwersytet Pedagogiczny im. Komisji Edukacji Narodowej w
Krakowie

Filologia polska
Specjalizacja: komunikacja spoteczna

Poziom wyksztatcenia: magister

Doswiadczenie w obszarze ustug

Ponad 19 lat doswiadczenia w prowadzeniu szkolen, ponad 12 000 godzin pracy z

réznorodnymi grupami, ponad 3 000 godzin doradztwa i konsultacji biznesowych

— Przez 3 lata Koordynator Zespotu Treneréow Wewnetrznych, Trener Wewnetrzny i HR BP w

Intercity,

— Posiadacz Miedzynarodowego Certyfikatu Trenera Zarzgdzania w zakresie treningu, uczenia

sie i rozwoju (od 2012) wydawanego przez MATRIK & Edexcel i BTEC Professional

Qualifications

— Wiasciciel firmy szkoleniowo - doradczej NERAIDA - Szkolenia z Pasj3 (od 2008)



