Budowanie relacji z klientem
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Celem szkolenia jest utrwalenie umiejetnosci nawigzywania i pielegnowania trwatych relacji biznesowych z klientem,
celem generowania diugofalowego zysku i budowania sieci kontaktow. Dzieki zastosowanej metodologii, uczestnicy po
szkoleniu sg w stanie zbudowa¢ porozumienie i podtrzymac relacje z kazdym typem klienta, niezaleznie jak bardzo trudny
wydawat sie by¢ do tej pory.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegdélnosci dla oséb,
ktore spetniajg przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow:
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Do ich obowigzkéw nalezy sprzedaz produktéw/ustug
lub/i obstuga posprzedazowa.

Maja problem z ,utrzymaniem” zdobytego klienta, ich
sprzedaz konczy sie zwykle jednorazowymi sukcesami.

Wszystkich klientéw traktujg podobnie, ich klienci nie
majg poczucia indywidualnego podejscia.

Sg zainteresowane nawigzywaniem dtugofalowych relacji
na ptaszczyznie nie tylko biznesowe;j.

Nie widzg korzysci z podtrzymywania relacji z klientem,
koncentrujg sie na sprzedazy ,tu i teraz”.

Wydaje im sie, ze sg w stanie dogada¢ sie tylko
z niektérymi klientami, innych, z ktérymi nie rozmawia im
sie najlepiej, unikaja.

Maja problemy z porozumiewaniem sie z okreslonym
rodzajem klientéw (np. z klientem dyrektywnym,
klientem chaotycznym itp.)
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Po szkoleniu uczestnicy:

Rozumiejg rdznice indywidualne i potrzebe odmiennego
traktowania réznych klientow.

Potrafig porozumie¢ sie skutecznie z kazdym rodzaje
klienta.

S bardziej skuteczni, generujg wieksze zyski dzieki
zleceniom od statych klientow.

Wiedzg jak zatrzymac klienta, potrafig dtugofalowo
zadbacd o jego potrzeby.

Wktadajg co najmniej tyle samo wysitku w utrzymanie
klienta, co w pozyskiwanie nowego.

Buduja dtugofalowe relacje z klientem, nie zadawalajg sie
jednorazowym domknieciem sprzedazy.

Znajg swoje silne strony i obszaru rozwoju w odniesieniu
do poszczegdlnych etapdw procesu sprzedazy.

Potrafig skutecznie wzbudzac zaufanie i sympatie swoich
klientow.

Metodologia szkolenia oparta jest na modelu Typdw Umystu C. G. Junga, na ktdrej bazujg takie biznesowe narzedzia jak
Insights, Extended Disc czy MBTI — dzieki czemu Klient nie ptaci za autorskg metodologie w. w. testéw, a pomimo tego
otrzymuje rezultat poréwnywalny do szkolen przeprowadzonych przy ich uzyciu.

Na zyczenie klienta istnieje mozliwos¢é przebadania uczestnikdw testem Insights Discovery ™.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:

9.600 PLN netto /2 dni

bez success fee: 8.700 PLN netto / 2 dni

(4.800 PLN netto / 1 dzien)
(4.350 PLN netto / 1 dzien)
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Przy zamoéwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zapfacisz za nie
wiecej, niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, Zze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie
uzaleznione sg od wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.
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Program szkolenia

Dzien 1

® Prezentacja celdw i zatozen catej sesji. Wprowadzenie do szkolenia.

® Roznice indywidualne jako klucz do zrozumienia potrzeb i styléw komunikacyjnych klientéw.

® Geneza roéznic indywidualnych, wprowadzenie typologii klientéw bazujacej na
psychologicznym modelu biznesowym Insights Discovery™.

® Styl funkcjonowania kazdego z 4 typéw — o czym poznaé, z ktérym typem mamy do
czynienia.

® Style komunikacyjne kazdego z czterech typdw, sposoby docierania i przekonywania kazdego
typu.

® Budowanie relacji z typem antagonistycznym. Co robi¢, czego unikac.

® Co buduje zainteresowanie a co stresuje i odpycha — poznanie preferencji poznawczych
kazdego typu.

® Regufa autorytetu vs reguta lubienia i sympatii — czym zdobedziesz autorytet a czym
pozyskasz sympatie kazdego z 4 typdw, w jaki sposdb przetozyé to na efektywng sprzedaz.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie wiadomosci z dnia pierwszego.

® Przygotowywanie oferty dla kazdego typu klienta — na co zwracaé¢ uwage, co podkresla¢,
czego unikac.

® W jaki sposdb komunikowaé sie z klientem nie wiedzac do ktérego typu nalezy? Uniwersalne
zasady skuteczne komunikacji i budowania relacji z klientem.

® Negocjacje a budowanie zaufania.

® Podtrzymywanie relacji z ,klientem nieobecnym” — cold calling. Strategie wykonywania tzw.
,cold calli”.

® Symulacje rozméw z réinymi typami klienta, bazujagce na autentycznych przypadkach
z realidw zawodowych uczestnikdw. Oméwienie i feedback.

® Podsumowanie szkolenia dnia.
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