Budowanie relacji z Klientem
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LJezeli istnieje sposob, by zrobic cos lepiej... znajde go.”
Thomas A. Edison

Zawsze mozna zrobi¢ co$ lepiej, inaczej... szczegdlnie dzis jest to waine — w Swiecie gdzie kazdy klient
jest na wage zfota, gdzie konkurencja powieksza sie z dnia na dzien. Jak w takim razie budowa¢ relacje
z nowymi i rozwija¢ z obecnymi klientami, by by¢ dla nich zawsze ,numerem 1”? Jesli zastanawiasz sie
gdzie poszukiwac pomystow i technik wspotpracy z klientem to...

TAK! - to szkolenie jest witasnie dla Ciebie.

W czasie tego warsztatu skupimy sie na odkrywaniu tajemnicy lojalnosci klienta, poznawaniu i ¢wiczeniu
technik budowania z nim diugotrwatych relacji, a takie na doskonaleniu umiejetnosci odgrywajacych
szczegblng role w obu tych obszarach. Dzieki temu bedziesz miat szereg narzedzi gotowych
do zastosowania w praktyce, zwiekszajacych zaréwno Twojg osobistg skutecznosé jak i konkurencyjnos¢ Twojej
organizacji.

W trakcie szkolenia Uczestnicy:

e Poznajg specyfike budowania dtugotrwatych relacji z klientami

e Bedg doskonalili i rozwijali swoich umiejetnosci komunikacyjnych wptywajace na kontakt
z klientem

e Doswiadczg wyzwan i trudnych sytuacji w obstudze klienta oraz przeéwiczg ich wykorzystanie
w budowaniu trwatego porozumienia

e Poznajg rdine typy klientéw, ich wymagania i oczekiwania oraz adekwatne sposoby wspdtpracy
z nimi

e Wypracuja pomysty i rozwigzania, ktére w ich organizacji s3 dostepne w ramach obstugi
posprzedazowej a wptywajg na lojalnosc klienta

Zagadnienia: Formy pracy wykorzystywane w czasie szkolenia:
e Czym jest dzi$ obstuga klienta — jej rola i znaczenie e Scenki
e Proces budowania relacji z nowymi i obecnymi e Pracazkamerg
klientami — podobienstwa i réznice, specyfika e Pracaindywidualna
e Budowanie dobrego wrazenia i autorytetu e Pracaw grupach

w procesie obstugi klienta

e Rola mowy ciata i wizerunku oraz sposoby
jej wykorzystania

e Komunikacja z klientem i jej wptyw na relacje
— pytania o rzeczywiste potrzeby klienta, parafraza,
odpowiednia argumentacja, asertywna postawa

e Obiekcje, reklamacje i inne trudne sytuacje
w obstudze klienta — jak je wykorzystac
do budowania dtugotrwatego porozumienia

e Podstawy negocjacji w relacji z klientem
ukierunkowane na budowanie wspdtpracy

e ROzni klienci i rézne oczekiwania — potrzeby
dzisiejszego klienta i sposoby na ich odkrywanie

e Obstuga posprzedazowa — jej znaczenie, mozliwosci
i konkretne rozwigzania

e Prezentacje

e Mini wyktady interaktywne
e Burze moézgow

e Dyskusje



Dostepne wsparcie po zakonczeniu szkolenia:

e Rozwigzania dopasowane indywidualnie do grupy szkoleniowej, oczekiwan uczestnikow
oraz zakresu szkolenia/pakietu szkoleniowego

Po szkoleniu Uczestnicy:
e Otrzymujg zadania zwigzane z tresciami szkolenia, ktére s3 omawiane w trakcie teleklas/konsultacji
telefonicznych/spotkan indywidualnych
e Biorg udziat w teleklasach pozwalajgcych na omdéwienie zadan poszkoleniowych, znalezienie
odpowiedzi na pojawiajgce sie pytania oraz na dzielenie sie pierwszymi doswiadczeniami
e  Otrzymujg przez okres dwoch miesiecy wiadomosci z pomocnymi wskazowkami
e Chetni Uczestnicy sg prowadzeni w sposdb coachingowy do uzyskania satysfakcjonujgcych wynikow




