SZCZEGOLY OFERTY

Sprzedaz w modelu konsultacyjno-relacyjnym.

Cel szkolenia

OPIS SZKOLENIA

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji sprzedazowych w modelu konsultacyjno-
relacyjnym w codziennej pracy pracownikéw banku.

Szkolenie koncentruje sie na umiejetnosci budowania dtugoterminowych relacji z
klientem, zadawaniu pytah otwartych, analizie potrzeb oraz prezentowaniu korzysci
produktéw i ustug bankowych w kontekscie sytuacji klienta. Doradca uczy sie proponowacd
kompleksowe rozwigzania finansowe (cross-selling), a jednoczesnie wzmacnia wiez z
klientem, zwiekszajac jego lojalnosc.

CELE SZKOLENIA

* Rozwiniecie umiejetnosci sprzedazy konsultacyjnej i relacyjnej

« Wzmocnienie pewnosci w proponowaniu kompleksowych rozwigzan dopasowanych do
potrzeb klienta

 Nabycie umiejetnosci zadawania pytan otwartych i analizowania potrzeb klienta

* Doskonalenie umiejetnosci prezentowania korzysci produktéw i ustug bankowych w
kontekscie catego portfela ustug

* Rozwijanie kompetencji w zakresie radzenia sobie z obiekcjami i trudnymi klientami

« Budowanie trwatych relacji opartych na zaufaniu, profesjonalizmie i wartosciach banku

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW

« Swiadomos$¢ wtasnego stylu sprzedazy i doradztwa

» Umiejetnos¢ prowadzenia konsultacyjnej i relacyjnej rozmowy sprzedazowe;j

* Zdolnos¢ dopasowania produktéw i ustug do rzeczywistych potrzeb klienta

* Umiejetnos¢ reagowania na obiekcje i trudne pytania

» Wieksza pewnos¢ siebie w prezentowaniu kompleksowych rozwigzan finansowych
* Lepsze budowanie relacji z klientami, co zwieksza ich lojalnos¢ i satysfakcje

Program szkolenia v

1. WPROWADZENIE DO SPRZEDAZY KONSULTACY)NO-RELACY]NE]

* Rola doradcy w sprzedazy konsultacyjnej i relacyjnej

* Budowanie dtugoterminowych relacji z klientem

* Zasady budowania zaufania i wiarygodnosci w kontaktach bankowych



» Etapy rozmowy konsultacyjnej i relacyjnej
* Rozréznienie sprzedazy krétkoterminowej od relacyjnej

2. ANALIZA POTRZEB | MAPOWANIE KLIENTA

* Techniki zadawania pytan otwartych i pogtebiajacych

* Rozpoznawanie potrzeb jawnych i ukrytych

* Mapowanie sytuacji finansowej klienta i wskazywanie kompleksowych rozwigzan

3. PREZENTACJA ROZWIAZAN | KORZYSCI

* Jak przedstawia¢ produkty i ustugi w kontekscie potrzeb klienta
* taczenie produktéw w pakiety dopasowane do sytuacji klienta
* Uzycie jezyka korzysci i storytelling w rozmowie sprzedazowej

4. BUDOWANIE RELAC]I DLUGOTERMINOWYCH

* Jak utrzymywac kontakt z klientem po sprzedazy

* Strategie podtrzymywania relacji i wzmacniania lojalnosci
* Efektywne follow-upy i personalizacja komunikacji

5. RADZENIE SOBIE Z OBIEKCJAMI | TRUDNYMI SYTUACJAMI
* Typowe obiekcje i techniki reagowania
» Zarzadzanie rozmowg w sytuacjach stresowych

Warunki uczestnictwa i regulamin “

Warunki uczestnictwa

po otrzymaniu zgtoszenia przeslemy potwierdzenie przyjecia zgtoszenia, a na okoto 2 dni
przed terminem szkolenia zostang wystane wiadomosci organizacyjne wraz z linkiem do
szkolenia oraz materiatami szkoleniowymi. Ptatnosci po szkoleniu, zwykle w tym samym
dniu po szkoleniu przeslemy do Panstwa faktury do zaptaty wraz z zaswiadczeniem drogg
mailowa.

Regulamin

rezygnacje przyjmujemy najpdzniej na 3 dni przed szkoleniem w formie pisemne;.

Rezygnacja w p6zniejszym terminie wigze sie z koniecznoscig pokrycia kosztow w 100%.
Nieobecnos¢ na szkoleniu nie zwalnia z dokonania optaty. W przypadku braku mozliwosci
wziecia udziatu w danym terminie jest mozliwos¢ przestania nagrania ze szkolenia online.

Promocia 490 + VAT
) za kazda kolejng osobe z firmy

590 + VAT za osobe



NADCHODZACE TERMINY




