Lloomvise

consulting

Program szkolenia

Proaktywny zesp6t: obstuga klienta,
zaangazowanie i kreatywna sprzedaz

https://bloomvise.pl/consulting/training/proaktywny-zespol-obsluga-klienta-zaangazowanie-i-kreatywna-spr
zedaz

Ponizszy zakres stanowi baze, ktéra mozemy dopasowac do specyfiki Twojej marki, zespotu i modelu pracy z
klientem.

Modut 1. Ksztattowanie otwartej postawy wobec klienta

1.1 Jak skutecznie rozpoczacé rozmowe z klientem?
1.2 Jak reagowac na trudne pytania klientéw?
1.3 Jak udziela¢ pomocy w sytuacji braku odpowiedzi (np. szukanie wsparcia w zespole).

1.4 Cwiczenie: Rozpoznawanie potrzeb klienta poprzez aktywne stuchanie.

Modut 2. Doradztwo i zwiekszanie wartosci sprzedazy

2.1 Sztuka zadawania pytan, ktére zachecaja klienta do zakupu.

2.2 Symulacje rozméw z klientami z wykorzystaniem modelu: Zrozumienie problemu Empatia Poszukiwanie

rozwigzania.

2.3 Cwiczenia praktyczne: Techniki upsellingu i cross-sellingu, dostosowane do specyfiki sklepu.

Modut 3. Psychologia obstugi klienta

3.1 Rola emocji i pierwszego wrazenia w relacjach z klientami.
3.2 Znaczenie szczerosci i zaangazowania.
3.3 Automotywacja: Jak osobiste zaangazowanie przektada sie na wyniki zespotu?

3.4 Rozpoznawanie indywidualnych motywatordéw i sposobow ich wzmacniania.
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Modut 4. Zespotowos¢ jako fundament sukcesu

4.1 Jak wspotpraca przektada sie na wyniki catego zespotu?

4.2 Cwiczenie: Analiza rél w zespole - kazdy jest waznym elementem uktadanki.
4.3 Rola lideréw w zespole jako mentoréw i przewodnikow.

4.4 Jak wyrazac swoje potrzeby i pomysty w zespole?

4.5 Budowanie zaufania i jasnej komunikacji w strukturze zespotowej.

Modut 5. Poczucie wspdlnego celu

5.1 Gramy do jednej bramki - znaczenie wspotpracy w kontekscie realizacji celu sprzedazowego.
5.2 Rozwigzywanie konfliktow i wyzwan w pracy zespotowej.
5.3 Tworzenie mapy celéw zespotowych i indywidualnych.

5.4 Cwiczenie: Planowanie dziatan, ktére wspieraja realizacje celéw dziennych i miesiecznych.

Modut 6. Kreatywnos¢ w zespole

6.1 Nowe pomysty na promocje produktow i zwiekszenie sprzedazy.
6.2 Cwiczenie praktyczne: Generowanie i selekcjonowanie najbardziej efektywnych pomystéw.
6.3 Przyktady kreatywnych dziatan na rzecz realizacji celéw sprzedazowych.

6.4 Burza mézgdw: "Brakuje nam 10 zt do celu".

Modut 7. Kreatywnosé¢ w obstudze klienta

7.1 Niestandardowe sposoby prezentacji produktéw.
7.2 Burza mdézgow: Jak zaskoczy¢ klienta i podniesc jego satysfakcje?
7.3 Proaktywnos¢ w dziataniu: Jak wyjs¢ z inicjatywa wobec klienta i zespotu?

7.4 "Klient niezdecydowany" - jak przekonac go do zakupu?

Modut 8. Techniki zadawania pytan

8.1 Pytania otwarte, zamkniete i pogtebiajace.
8.2 Kierowanie rozmowa za pomocg pytan.

8.3 Istota relacji w ksztattowaniu lojalnej postawy klienta.
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