Jak pozyskac i utrzymac¢ Klienta?

”

,Szalenstwem jest robic ciggle to samo i oczekiwac nowych rezultatow.
Albert Einstein

Jesli zajmujesz sie sprzedazg to z pewnoscig czesto towarzyszy Ci pytanie ,jak zdoby¢ wiecej klientow?”
Jesli wykorzystates juz wszystkie swoje pomysty a zastosowane - nie dajg oczekiwanych rezultatow to...
TAK! - to szkolenie jest wtasnie dla Ciebie.

W czasie tego warsztatu przeanalizujemy wspdlnie przewage konkurencyjng Twojej oferty, przyjrzymy sie
Twoim klientom — ich oczekiwaniach, specyfice. Dziatania te postuzg do wypracowania nowych sposobdéw
na poszukiwanie adresatéw Twojego produktu/ustugi i zbudowaniu Twojego wizerunku jako atrakcyjnego
partnera dla obecnych i potencjalnych klientéw.

W trakcie szkolenia Uczestnicy:
e Przyjrza sie swojej ofercie, jej najmocniejszym i konkurencyjnym elementom mogacym wzbudzi¢
zainteresowanie klienta
e  Zrobig analize swoich obecnych klientdw — ich potrzeb, zainteresowan, mozliwosci
e Beda sie uczyli réznych technik budowania bazy potencjalnych klientéw
e Poznajg nowe sposoby i miejsca poszukiwania klientéw
e Bedg rozwijali swoje umiejetnosci budowania i podtrzymywania relacji z klientami
e Doswiadczg réznych metod i dziatan budujacych lojalnos¢ posiadanych klientow

Zagadnienia: Formy pracy wykorzystywane w czasie szkolenia:

e Pierwszy krok - moja oferta: przewaga mojej e Praca indywidualna

ustugi/produktu, jego mocne strony, korzysci, e Praca zespotowa

pozycja na runku e Mini wyktfady interaktywne
e Kim jest mdj klient - jego potrzeby i oczekiwania e Burze mézgéw
e Poszukiwania nowych klientow — gdzie ich znalez¢ o Dyskusje

i w jaki sposdb to robic? e Prezentacje
e Jak zbudowac baze potencjalnych klientéw? e Scenki
e Moja rola i umiejetnosci — oczekiwania od e Pracazkamerg

sprzedajgcego ustuge/produkt, mowa ciata
odpowiednie komunikaty, postawa, nastawienie
i zaangazowanie

e Pierwszy kontakt z klientem — mail, telefon
czy spotkanie? Korzysci, specyfika

e iwykorzystanie

e Rozmowa telefoniczna — jej znaczenie w
budowaniu relacji z klientem i najczestsze btedy
zniechecajace klienta do jej prowadzenia

e Networking — czy to dla mnie szansa?

e Jak zadbac o statych klientow - techniki
budowania lojalnosci klienta



Wsparcie po zakonczeniu szkolenia

Po szkoleniu Uczestnicy:
e  Otrzymujg 3 zadania zwigzane z tresciami szkolenia, ktére s3 omawiane w trakcie teleklas
e Biorg udziat w 3 teleklasach pozwalajgcych na omdwienie zadan poszkoleniowych, znalezienie
odpowiedzi na pojawiajgce sie pytania oraz na dzielenie sie pierwszymi doswiadczeniami
e  Otrzymujg raz na tydzien przez okres dwdch miesiecy wiadomos¢ z pomocnymi wskazowkami
e Chetni Uczestnicy sg prowadzeni w sposdb coachingowy do uzyskania satysfakcjonujgcych wynikéw




