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SKUTECZNA SPRZEDAŻ PRODUKTÓW I USŁUG BANKOWYCH
ZASADY KREOWANIA WIZERUNKU
 PROFESJONALNEGO PRACOWNIKA BANKU
----------------------------------------------------------------------------------------------
                          Termin szkolenia: 01.04.2025 r. w godz. 09.00-12.00

Kontakt: Lucyna Boćkowska, tel. 538 207 898, biuro@szkolbank.sandomierz.pl  
               lub Małgorzata Nowak, tel. :602 738 476, 15 832 27 
Koszt szkolenia: 310 zł brutto - obejmuje: dydaktykę, materiały pomocnicze w wersji elektronicznej  zaświadczenie ukończenia szkolenia.                
Szkolenie online na platformie Clickmeeting. Wymagania techniczne: 

- komputer z łączem internetowym oraz głośniki lub słuchawki i prawidłowo działająca przeglądarka 
  internetowa. 
- przepustowość łącza :  min. 512 Kb/sek. – dla dźwięku ; 1,5 MB/sek- dla obrazu i dźwięku.
- uczestnik szkolenia otrzymuje na podany przez siebie adres e-mail zaproszenie do udziału 
  w szkoleniu wraz z  linkiem do strony wydarzenia.
- w dniu realizacji szkolenia, o godzinie wskazanej w zaproszeniu, uczestnik loguje się na stronę 
  szkolenia za pomocą przesłanego w zaproszeniu linku i tym samym przystępuje do udziału
  w wydarzeniu.
- wykład w czasie rzeczywistym z możliwością zadawania pytań przez chat.

ADRESACI:

Szkolenie adresowane jest dla Pracowników działu obsługi Klienta, kasjerów, doradców Klienta 
oraz Kadry menadżerskiej działu sprzedaży i obsługi Klienta. 

KORZYŚCI: 
1. Udoskonalenie zasad oraz umiejętności profesjonalnej obsługi klientów w oddziale Banku. 

2. Ugruntowanie wiedzy z zakresu standardów obsługi Klienta Banku.
3. Podniesienie efektywności sprzedaży produktów bankowych.
4. Poprawna identyfikacja potrzeb Klienta.
5.Pozytywny wpływ na poziom satysfakcji Klienta oraz budowanie jego lojalności w stosunku 
    do Banku.

CEL SZKOLENIA:
Poznanie metod skutecznego nawiązywania kontaktu z nowym Klientem oraz efektywnego utrzymywania relacji z obecnym. Przyswojenie i przećwiczenie zasad kreowania wizerunku profesjonalnego Pracownika Banku. Identyfikacja modeli i trendów sprzedażowych obowiązujących w bankowości. Nabycie umiejętności niezbędnych do osiągnięcia sukcesu na każdym z etapów procesu sprzedażowego.
METODYKA:

Szkolenie on-line – 2 sesje po 1,5 godz. w ciągu dnia z 15 min. Przerwą.
PROGRAM SZKOLENIA:
1. Czym tak naprawdę jest sprzedaż:
· Sprzedaż wczoraj i dziś- modele i trendy sprzedażowe.
· Schematy myślenia o sprzedaży i ich eliminowanie.
· Dlaczego jestem sprzedawcą. Czyli o motywacji wewnętrznej.
· Budująca i ograniczająca moc przekonań związanych ze sprzedażą. 

2. Struktura procesu sprzedaży produktów bankowych:
· Otwarcie i budowanie relacji w sprzedaży produktów bankowych.
· Komunikacja z Klientem.
· Aktywne słuchanie i badanie potrzeb Klienta.
· Język korzyści w sprzedaży produktów bankowych.
· Zamknięcie sprzedaży.  

  3. Radzenie sobie z oporem i zastrzeżeniami w sprzedaży produktów  

      bankowych: 

· Powody oporu i zastrzeżeń Klienta, m.in. stereotypy, brak relacji, niedostosowanie przebiegu rozmowy do potrzeb Klienta, brak umiejętnego uświadomienia korzyści. 

  4. Telemarketing - czyli promocja, sprzedaż i obsługa Klienta Banku przez telefon:
· Jak efektywnie wykorzystywać telefon w procesie profesjonalnej obsługi Klienta.
· Aktywność pro-sprzedażowa w kontakcie telefonicznym. 

WYKŁADOWCA: : ANNA SZCZEPANEK , Certyfikowany trener biznesu i coach z ponad 
10-letnim doświadczeniem. Na zawodowym koncie ponad 5000 godzin spędzonych na pracy szkoleniowej i superwizyjnej oraz ponad 3000 godzin pracy w charakterze coach-a. Zawodowe życie związane było z pracą dla międzynarodowych instytucji finansowych w charakterze trenera coach-a kierownika wsparcia sprzedaży. Równolegle od lat wspiera sektor małych i średnich przedsiębiorstw prowadząc konsultacje i szkolenia z zakresu zarządzania zespołem i sprzedaży.  Autorka wielu kompleksowych projektów rozwojowych z powodzeniem wdrożonych w organizacjach  przynoszących wymierne  oraz trwałe rezultaty. Skutecznie prowokuje do rezygnacji z utartych schematów myślenia hamujących rozwój i zastąpienia ich twórczym podejściem. Doskonale panuje nad procesami zachodzącymi na sali szkoleniowej ułatwiając uczestnikom sprawne przechodzenie                             na kolejne poziomy w drodze ku pożądanej zmianie. Specjalizacje: sprzedaż, zarządzanie zespołem sprzedażowym, coaching menedżerski, komunikacja i współpraca.
.  
Szkoła Bankowa Stalowa Wola-Rzeszów Sp. z o.o. ul. Armii Krajowej 19B, 27-600 Sandomierz, 
tel.: +48 (15) 832 78 88, tel/fax: (15) 832 27 90, e-mail: biuro@szkolbank.sandomierz.pl, www.szkolbank.sandomierz.pl. 
Wpisana do Rejestru Przedsiębiorców prowadzonego przez Sąd Rejonowy w Kielcach, X Wydział Gospodarczy Krajowego Rejestru Sądowego pod numerem KRS 0000096467, NIP: 865-000-31-77, REGON: 830014650, Wpłacony w całości Kapitał Zakładowy: 189 800,00 zł. 
Szkoła jest organem prowadzącym placówkę kształcenia ustawicznego, wpisana przez Starostę Sandomierskiego do Ewidencji Szkół i Placówek Niepublicznych pod Nr OK.XV/I-4320/63/2010.

