PROSPECTING.

Sztuka zdobywania nowych
i odzyskiwania utraconych klientéw.

Celem szkolenia jest dostarczenie wiedzy i narzedzi Korzysci z tego szkolenia to dziatania, decyzje i inne
dla skutecznego odzyskiwania utraconych i zdobywania aktywnosci, ktore doprowadza do zwigkszenia portfela
nowych klientow. Pokazemy, ktore kompetencje klientow 1 w prostej linii zdecyduja o rozwoju biznesu.

determinuja sukcesy w tym obszarze.

Program szkolenia
» Tworzenie efektywnej listy potencjalnych klientow
» Planowanie efektow sprzedazowych
» Wartosciowanie klientow
* Techniki, ktore daja nam szanse¢ na ,, wejscie” do nowych klientow:
- budowanie przyczotka w celu rozpoczecia wspolpracy
- echnika szybkiego ,, zaprzyjazniania” si¢ z klientem
- lista skutecznych zdan z archiwum najlepszych handlowcow
» Zasady umawianie spotkan z nowymi klientami
* Dlaczego boimy si¢ telefonowac¢ do nowych Klientow?
* 1-sze bezposrednie spotkanie sprzedazowe z klientem:
- zasady wywierania 1-szego wrazenia podczas bezposredniego spotkania z klientem
- budowanie zaufania u naszego potencjalnego klienta
» Typy klienta a nasza postawa/zachowanie/sposob komunikacji w procesie sprzedazy
» Techniki prezentacji. Podstawowe zasady - wiedza w pigulce
» Najwazniejsze zasady sprzedazy i negocjacji
* Etapy spotkania sprzedazowego
* Z czym handlowcy maja najwigkszy problem?
- radzenie sobie z obiekcjami
- zamykanie sprzedazy
» Sztuka Perswazji i Reguly Wywierania Wptywu na ustugach skutecznego sprzedawcy
» Manipulacja ,,etyczna” (ktora finalnie przynosi korzysci obu stronom) - narz¢dzie skutecznej sprzedazy
* Asertywnos$¢ a Empatia w stosunku do klienta. Wybdr pomigdzy biznesem a ulegtoscia

VADEMECUM NOWOCZESNEJ ORGANIZACJI - Sprzedaz




* Dzialania posprzedazowe - bycie Menedzerem klienta
» Co robi¢, aby nie straci¢ dotychczasowych klientow? Lista elementarnych zasad.
 Jak ,, obudzi¢ uspionych’ klientow?
* Jak odzyska¢ utraconych klientow?
* Kiedy i do kogo telefonowac?
* Lista argumentow dla wznowienia wspotpracy
» Madra obrona przed atakiem = szansa na wznowienie wspolpracy
» Pierwsze DECYDUJACE 3 zdania naszej rozmowy z klientem
» Sprzedaz rozpoczyna si¢ w momencie, gdy klient mowi ,, NIE”. Czyli sprzedawca/negocjator w niektamanym
oczekiwaniu na stowo ,, NIE”

Szkolenie to ma charakter interaktywny, gdyz w procesie uczenia si¢ oraz
zdobywania konkretnych umiejetnosci, w roéwnym stopniu angazujg
wszystkich uczestnikow.
W czasie szkolenia tworzymy narzedzia dla uczestnikow, poruszajac si¢
w obszarach:

v pozyskiwania i utrwalania wiedzy

v zdobywania nowych umiejetnosci

v rzeczywistej refleksji nad naszymi postawami, ktore sa ,, matrycami”

naszego sukcesu.

« Cwiczenia, rozwigzywanie realnych sytuacji, konkretnych problemow
uczestnikow szkolenia przez nich samych z pomocg trenera
(¢wiczenia te sq realizowane indywidualnie, w parach, w grupach) = Metody.tec

* Dyskusje moderowane ‘narzedzia sTKO

» Feedback trenera (komentarze, oceny, naprowadzanie na optymalne
rozwigzania = facylitacja, sugestie rozwigzan)

* Analiza studiow przypadkow (case study s)

* Odgrywanie 1ol - scenki + video feedback (na zyczenie klienta)

* Interaktywne mini wyktady (do 20% czasu szkolenia)

* Indywidualne prace nad rozwojem kompetencji w okreslonych obszarach

» Testy i kwestionariusze (uczestnicy dowiedzq si¢ wigcej na swoj temat)

» Gry i zabawy szkoleniowe (;, energizers”)

Powyzszy program szkolenia jest autorskim programem trenera/partnera Centrum
Edukacji i Biznesu. Wszystkie materiaty chronione sg prawami autorskimi ich autoréw
i wtascicieli. Kopiowanie, modyfikowanie oraz transmitowanie elektronicznie lub w inny
sposob, powielanie, wykorzystywanie i dystrybucja zawartych tu materiatéw dozwolona
jest wytacznie za zgoda wtasciciela.
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