Global Business Center Sp. z 0.0.

ul. Chatubinskiego 8

00-613 Warszawa

tel.: 22 830 05 91

faks: 22 830 05 04

e-mail: szkolenia@efs.globalbc.pl
www.efs.globalbe.pl

Sad Rejonowy dla M.St. Warszawy -
KRS: 0000163647,
NIP: 522-26-87-508,

REGON: 015493666, Global Business Center
Kapitat zaktadowy: 50 000 zt

»OKUTECZNY PROSPECTING - SZTUKA EFEKTYWNEGO ZDOBYWANIA NOWYCH

| ODZYSKIWANIA UTRACONYCH KLIENTOW”

Techniki zdobywania nowych oraz odzyskiwania

utraconych klientow

Pierwszy dzien wars

ztatow

845-900  Rejestracj

a i przywitanie uczestnikéw

PROSPECTING W SPRZEDAZY - ROLA | ZNACZENIE POZYSKIWANIA NOWYCH KLIENTOW

Dlaczego handlowcy nie lubig pozyskiwa¢ nowych klientow?; Nastawienia i umiejetnosci potrzebne do wdrozenia
skutecznego prospecting;u; Techniki prospectingu - budowanie systemu potencjalnych klientow

Kogo szukamy - portret klienta? — WARSZTATY; gdzie szuka¢ potencjalnych klientow? - okre$lanie grupy
odbiorcéw docelowych; skuteczne metody dotarcia do potencjalnych klientéw; przygotowanie sie do kontaktu

z klientem; diagnozowanie ztozonych potrzeb klienta; umiejetnosci potrzebne w réznych formach pierwszego
kontaktu z klientem — sztuka komunikaciji; Prospecting i co dalej?

10%0- 104 Przerwa na kawe i herbate
DLACZEGO LUDZIE KUPUJA? - PRAWDZIWE MOTYWY DOKONYWANIA ZAKUPOW PRZEZ KLIENTOW

Typologia klientéw; charakterystyki klientow; motywacja do zakup6w; istotne zachowania klienta w sytuacji wyboru
i dokonania decyzji o zakupie - jak zrozumie¢ tok my$lenia klienta?; hierarchia potrzeb i sposoby ich
zaspokojenia; co moze hamowac klienta? - obawy i niepokoje klientow; reakcje klienta na informacje i
zachowania sprzedajacego; CWICZENIA - Dotarcie do motywacji okre$lonego klienta

13%0-134  Przerwa na obiad

POZYCJA FIRMY | JEJ PRODUKTOW ORAZ USLUG NA TLE KONKURENCJI

Analiza oferty wiasnej w poréwnaniu do oferty konkurenciji i innych firm; Jak przekona¢ Klienta do naszej oferty?;
sprzedaz ustug a sprzedaz produktu - jak dopasowac strategie sprzedazy do naszej oferty?; analiza korzysci -

jakie korzysci odnosza klienci korzystajac z produktéw naszej firmy?; czy lepiej sprzedawac produkt czy

.korzysci’? - jezyk korzySci a jezyk produktu; spetnianie obietnic; czy informacja dociera do klienta i czy jest dla
niego czytelna?; Pozycjonowanie produktu, czyli gdzie sg nasze produkty?

WYBRANE MODELE SPRZEDAZY - JAKI MODEL NAJLEPIEJ PASUJE DO TWOJEJ FIRMY? - WARSZTATY; Model prospectingu;
Model sprzedazy; Model obstugi klienta
1600 Sesja pytan i zakofczenie pierwszego dnia warsztatow
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Drugi dzien warsztatow

845_ 900

Rejestracja i przywitanie uczestnikow

KLIENT W STRATEGII MARKETINGOWEJ FIRMY - FILARY CRM

1030— 1045

Skuteczne dziatania marketingowe w warunkach nasilajace;j sie rywalizacji; zniechecenie i przyzwyczajenie
klienta oraz sposoby niwelacji tej bariery

Strategia dziatania firmy na tle dziatar konkurentéw; firmowa strategia plasowania - czym mamy sie wyrézniaé
wérdd konkurentdw; unikalne przewagi konkurencyjne; dziatania konkurentéw i metody obrony

Co jest wartoécig dla naszych klientow? - BURZA MOZGOW

Jak ksztattowaé i podtrzyma¢ lojalnosé klientow? - BURZA MOZGOW

Wspditczesny klient a skuteczne dziatania marketingowe

Rodzaje i wybér strategii CRM

Budowa zadowolenie klienta, analiza satysfakcji klientéw oraz ,troska o klienta” (Customer Care); metody
badania satysfakcji klientow; sposoby praktycznego wykorzystania pozyskanych informacii; budowa lojalnosci
klientdw; utrzymanie statego kontaktu z klientem

Strategia pojedynczego kontaktu

Przerwa na kawe i herbate

SEGMENTACJA RYNKU - GDZIE SZUKAC KLIENTOW?

WARSZTATY -

Jakie informacje wykorzystaé podczas procesu poszukiwania klientow?

W jaki sposob wykorzysta¢ posiadane rekomendacje w celu zdobycia nowych klientéw?
Jak nie sprawi¢ aby klient czut sie osaczony?

Co robi¢, aby nie straci¢ dotychczasowych klientow?

Jak ,obudzi¢ uépionych” klientéw?

Jak odzyska¢ utraconych klientow?

Jak pozyska¢ klientéw konkurenciji?; Co tak naprawde decyduje o sukcesie w sprzedazy?

BUDOWA KONKRETNEGO PLANU DZIALANIA, DO WYKORZYSTANIA PRZEZ UCZESTNIKOW W CODZIENNEJ

PRACY ZAWODOWEJ, W CELU POZYSKANIA OKRESLONEJ LICZBY NOWYCH KLIENTOW

1300 134

Przerwa na obiad

ANALIZA MOZLIWYCH ZRODEL DOTARCIA DO KLIENTA - WARSZTATY

EGZAMIN

1600 1615

Czy wykorzystujemy wszystkie mozliwosci i sity sprzedazowe?

Organizacja dodatkowych sit sprzedazy i outsourcing

Jak docieramy do naszych klientéw? - analiza korzy$ci z wykorzystania poszczegoinych zrodet; reklama w
prasie i w telewizji; sprzedaz przez Internet; telemarketing; faxvertising; franchising; export wyrobéw wtasnych;
programy lojalno$ciowe

Podsumowanie i zakoficzenie warsztatéw, rozdanie certyfikatow
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