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~JAK ZWIEKSZYC SKUTECZNOSC SPRZEDAZY? - KONSEKWENCJE

ZASTOSOWANIA CLIENTING'Y”
Jak zwiekszyC sprzedaz?

Pierwszy dzien warsztatow

8% 900  Rejestracja. Przywitanie uczestnikow.

PSYCHOLOGIA | SOCJOLOGIA SPRZEDAZY - NA CZYM POLEGA KONCENTROWANIE DZIALALNOSCI FIRMY NA KLIENTACH

Psychologia i socjologia w relacjach handlowych ze wspotczesnym Klientem

Preferencje; co, jak i dlaczego Klient kupuje? ; czego Klient oczekuje?; w jaki sposob dokonuje wyboru oferty?
Typologia Klientow

Diagnozowanie ztozonych potrzeb Klienta; stworzenie planu nawigzania relacji; zebranie informaciji strategicznych;
analiza grupy decyzyjnej, strategia pilotazu; zrozumienie logiki Klienta

Czym jest clienting?

Podstawowe praktyczne zasady skutecznego clienting'u

Réznice pomiedzy clientingiem a marketingiem

10%0—10%  Przerwa na kawe i herbate

PROSPEKTING & MONITORING

Prospekting - poszukiwanie nowych Klientéw i sojusznikow biznesowych
Biaty wywiad - monitoring rynku, konkurencii i Klientdw; ocena potencjatu, mozliwoéci i wiarygodnosci Klienta

1300— 1345 Przerwa na obiad

TRUDNY KLIENT - CZY ZADOWOLENIE JEST ZALEZNE WPROST OD JAKOSCI?

Skuteczne sposoby na przetamywanie obiekcji, uprzedzen i mitdw-stereotypdw Klienta
Reklamacja jako zjawisko mogace wspiera¢ sprzedaz a nie jg komplikowaé i utrudnia¢
Sytuacja kryzysowa - profilaktyka kryzysowa w relacjach handlowych z Klientem
Socjotechnika i manipulacja w skutecznej sprzedazy
Jak efektywnie postugiwac sie perswazjg w relacjach z Klientem?

— Jak nie da¢ sie manipulacji Klientow?

1690-16'5  Sesja pytan. Zakonczenie pierwszego dnia warsztatow.
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Drugi dzien warsztatow

845— 90 Rejestracja. Przywitanie uczestnikow.

JAKIE CZYNNIKI NEGATYWNIE WPLYWAJA NA EFEKTYWNOSC SPRZEDAWCOW?

- Zjawiska na rynku

- Kultura i reguty gry we wiasnej organizacji

- Podejscie do sprzedazy i zta technika pracy
10%0-1045  Przerwa na kawe i herbate

SKUTECZNA SPRZEDAZ PONAD STANDARDEM

- CrossSelling - sprzedaz produktéw dodatkowych

- UpSelling - sprzedaz drozszych produktow

- Programy lojalno$ciowe

- Skuteczne zarzadzanie marka i ceng

- Pozycjonowanie Klientow i produktow/ustug - w realiach XXI wieku

- Podstawy wiedzy o wspotczesnych modelach, technikach oraz narzedziach sprzedazy w kontekscie:
- globalizacji i socjologizaciji sprzedazy
- spoteczenstwa WEB
- pokolenia X, Y

— mcdonaldyzaciji proceséw sprzedazy i konsumpciji

13%0-134  Przerwa na obiad

CLIENTING - JAK BUDOWAC RELACJE TRWALEJ SPRZEDAZY - KOMPENDIUM PRAKTYCZNEJ WIEDZY

- Zasady, techniki i narzedzia kreowania efektywnej sprzedazy ze wspétczesnym Klientem
- Techniki prowadzenia Klienta do pozytywnej decyzji

- obiekcje i pytania Klienta

- techniki uprzedzania zarzutow

- mowienie o trudnych kwestiach

- metody i techniki utrzymywania kontaktu z Klientem

- zasady postepowania z Klientem, ktéry ma ktopoty
- Sprzedaz i obstuga Klienta - jako proces a nie jednorazowe wydarzenie handlowe

- idea kota Clientingu
- E-narzedzia efektywnie wspierajace sprzedaz i obstuge Klienta

- telemarketing, e-marketing, partnering, blogmarketing, personalmarketing (marketing relacji b2b i b2c)
- Zarzadzanie sprzedaza i relacjami z Klientem jako procesem - CRM
- Zarzadzanie relacjami z Klientem wewnatrz Organizacji

Kooperacja dziatow i struktur
Quiz TEMATYCZNY TEST SPRAWDZAJACY NABYTA WIEDZE

EGZAMIN KONCOWY

1690-16'5  sesja pytan, dyskusja, konkluzje i wnioski. Zakoriczenie warsztatow, rozdanie certyfikatow.
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