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sBudowanie szybkich relacji z klientami.
Temat Badanie potrzeb.”
llo$¢ uczestnikéw Max 6 osbéb Koszt 1098 PLN netto od osoby
Dtugos¢ szkolenia Catodzienne: 6 godzin + przerwy kawowe i lunch
Oznaczenie CMB2

Cel szkolenia:
Celem szkolenia jest efektywne, skuteczne i praktyczne przeszkolenie uczestnikow ze sposobow (technik),
ktore pozwalajg, z jednej strony, wykorzysta¢ do maximum potencjat zakupowy Klientéw, z drugiej zas,
zbudowaé z nimi trwate i obopdlnie (biznesowo) satysfakcjonujgce, dtugotrwate relacje. Catemu szkoleniu
towarzyszy bowiem nasze gtebokie, z osobistego doswiadczenia ptynace, przekonanie, ze odpowiednio
zbudowane relacje z Klientami, to jeden z fundamentow wspdtczesnego biznesu i jeden z czterech czynnikéw,
decydujacych o sukcesie lub porazce w sprzedazy.

Program szkolenia:
Blok 1: Uroczyste przywotanie Uczestnikow — Ice breaker - KWIATEK
Postawa i automotywacja jako kluczowy czynnik budowania osobistych relacji z klientem
e Cwiczenia — Moje mocne strony — czy znam siebie i czy jestem wewnetrznie zmotywowany

e Pokaz nam siebie — wystgpienia indywidualne — Uczestnicy prezentujg siebie w ciggu 45 sekund pod
hastem cenie w sobie....

e Koncepcja EQ — inteligencji emocjonalnej

e Fokus na swiadomosc siebie oraz samoocene

e Rola empatii w budowaniu pierwszego wrazenia i relacji

e Jak podnosi¢ swiadomosc siebie i samoocene; jak uczy¢ sie empatii

e Cwiczenie — gwizdek — Uczestnicy dostajg handout ¢wiczenia w ktérym beda zapisywaé swoje uczucia
w trakcie catego dnia szkoleniowego na sygnat gwizdka

e Paul Ekman i kategorie uczu¢ — rozpoznawanie uczu¢ wtasnych — rozpoznawanie uczuc klienta

Blok 2: Na czym polega ekskluzywnos¢ handlowca?
e Jeste$ markg osobistg — szukanie wtasnego wyrdznika w kontakcie z klientem

e Jak formutowac pierwszy kontakt z klientem — przygotowanie
e - dobdr odpowiednich stéw (jezyk hipnotyczny i semantyka w budowaniu Swietnego pierwszego
wrazenia)
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e Wystgpienia Uczestnikdw — przywitanie klienta

e Analiza zapisu DVD ze zwrdceniem szczegdlnej uwagi na:

e -trdéjpodziat komunikacyjny (mowa ciata, tres¢, sposdb i co jest wazne)
e - materiat filmowy — efekt McGurka

Blok 3: Samoocena handlowca - przygotowanie na krytyke i nieche¢
e Oparcie w sobie jako gwarant stabilnosci nawet w sytuacji niecheci ze strony klienta

e Jak zachowad zyczliwos¢ w sytuacji krytyki?

o Cwiczenie — przyjmuj krytyke z wdziecznoécig

e Uczestnicy otrzymujg konstruktywnga i niekonstruktywng krytyke od klienta. Ich zadaniem jest przyjg¢
ja zgodnie z wprowadzonym modelem zachowania.

Blok 4: Utrzymywanie relacji — jak zatrzymac klientow?

*  Wptyw relacji miedzyludzkich na sfere zawodowg — BUDOWANIE ZAUFANIA

+  Cwiczenie Relacje (cze$é uczestnikdw gra pracownikéw firmy, kazdy z nich otrzymuje opis swojej roli, w
ktdrym znajdujg sie informacje o wydarzeniach i ich relacjach z poszczegdlnymi cztonkami zespotu.
Osoby te majg na zebraniu ustali¢ plan wyjazdu firmowego. Obserwatorzy przypatrujg sie jak relacje
miedzy uczestnikami dyskusji wptywajg na realizacje celu)

* Dlaczego relacje sg wazne? — dyskusja

*  Wyniki badan — na co zwracajg uwage klienci i dlaczego przechodzg do konkurenc;ji?

Blok 5: Praktyczne zorientowanie sie na biznes klienta — praca w systemie CRM

* Analiza systemu CRM wraz z Uczestnikami

* Jakie wartosci dostrzegam?

*  Co mi przeszkadza — jakich funkcjonalnosci brakuje?

*  Dyskusja moderowana — praktyczne wykorzystanie CRM do zarzadzania relacjami z klientami
Blok 6: Typologie sprzedawcow w kontekscie budowania relacji

* Typologia osobowosci wedtug Eysneck/DISC 4 kolory — test i indywidualna analiza

e  Podziat Uczestnikdéw na grupy wedtug dominujgcego typu

*  Praca grupowa: jak sie ze mng komunikowac?

¢ DO/DON’T zachowan z danym typem kolorystycznym

Blok 7: Poznawanie systemu wartosci i ukrytych motywacji klienta
*  Motywatory klientéw:
—  BEZPIECZENSTWO
— FINANSE
—  KOMFORT
- NOwosC
— SYMPATIA
— DUMA/PRESTIZ

*  Uczestnicy w 6 grupach przygotowujg prezentacje do jednego motywatora: CZEGO OCZEKUJE KLIENT?
*  Prezentacja grup na forum.

Blok 8: Badanie potrzeb klienta - rozmowa w obszarze biznesu klienta
* Badania Maederthanera — rozmowa w obszarze klienta — wprowadzenie
* Jak prowadzi¢ rozmowy o kliencie
* Postawa ciekawosci
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Cwiczenie rozméw

Blok 9: Zadawanie pytan w sprzedazy

Korzysci:

Technika dzidy bojowej
Technika lejka

Po zakonczeniu szkolenia Uczestnicy:

bedg potrafili skutecznie i metodycznie przygotowac sie do wizyty u nowego Klienta

beda wiedzieli za pomocg jakich narzedzi efektywnie diagnozowac jego potrzeby oraz ,bdl” (obszary
biznesowego dyskomfortu)

zaprezentujg Klientowi korzystne dla jego biznesu rozwigzania

bedga potrafili radzi¢ sobie z zastrzezeniami i obiekcjami

beda umieli efektywnie zamykaé proces sprzedazy

bedg potrafili wptywac na postawe wtasng i klienta

zapoznajg sie z psychologicznymi mechanizmami budowania relacji z klientami w biznesie

beda precyzyjnie rozumieli, czym sg i na czym w swej istocie polegajg partnerskie relacje;

naucza sie rozpoznawac ,rafy” i zagrozenia dla wiasnego biznesu, bedace pochodng nietrafnego
zdefiniowania i prowadzenia relacji z Klientem

beda wierzy¢ w siebie i produkt i bedg odporni na negatywne reakcje klientéw



