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AuTo(R)ski

Kompendium wiedzy do skutecznej i przyjemnej obstugi klientow, podane w prostej formie

PROGRAM

1. Analiza aktualnego poziomu wiedzy i umiejetnosci

2. Etapy efektywnej obstugi klienta — 3D

3. Podejscie ,Can do attitude” — nie strac klienta

4. Profesjonalne pierwsze wrazenie - zasada ,,Primacy & recency effect”
5. Skuteczne poznawanie potrzeb klienta —, Géra lodowa”

6. Budowanie banku pytan i banku korzysci

7. Technika PARA/SUM

8. Profesjonalna prezentacja oferty technikg PCK — 20/80

9. Entuzjazm i jezyk pogtebionych korzysci
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Multisensoryczna prezentacja oferty. Praca z obrazem
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. Filozofia budowania dtugofalowych relacji z klientem
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. Budowanie raportu z klientem
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. Typologia programow informacyjnych a typologia klientow
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Analiza motywow podejmowanych decyzji przez klientow
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. Profesjonalne reagowanie na zastrzezenia - technika MILD/APACT
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Profesjonalna obstuga ,trudnego klienta”

17. Efektywne zamykanie sprzedazy. Metoda lejkow komunikacyjnych
18. Notatki w obstudze klienta

19. Wykorzystywanie przestrzeni dosprzedazy

20. Tworzenie indywidualnej strategii pracy v 7

AN NN NN YN N N N N NN

Q&A

BRYKI
ZASADY
ZRODEA
ANKIETY
TECHNIKI
NAGRANIA
INSPIRACJE
CWICZENIA
PRZYKLADY
CERTYFIKATY
PREZENTACIJE
FORMULARZE
REKOMENDACIE

SZKOLENIA:

v
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ONLINE
STACJONARNE

OTWARTE
ZAMKNIETE

GRUPOWE
INDYWIDOALNE

HYBRYDOWE

Szkolenia prowadzone profesjonalnie i z pasjqg od 2006 roku, video-referencje na YouTube u

akademiaprofesjonalnegohandlowca.pl M DorotaDwernicka.pl




