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TRENING UMIEJĘTNOŚCI SKUTECZNEJ SPRZEDAŻY  DORADCZEJ
JAK UTRZYMAĆ, JAK POZYSKAĆ KLIENTA. 
-------------------------------------------------------------------------------------------------  
         Termin szkolenia: 31.03.2025 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: 290 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.

Na początek krótka historia:

Joe Girard to sprzedawca samochodów, który odniósł ogromny sukces finansowy i dwanaście razy został uznany przez Księgę Rekordów Guinessa za „Najwybitniejszego handlowca na świecie”. Przez 14 lat sprzedał ponad trzynaście tysięcy aut,  średnio sprzedawał trzy samochody dziennie! Jak pozyskiwał Klientów? Jak sprzedawał? Ustalił zasady, którymi kierował się w życiu zawodowym – jedna z nich mówi: „Nie czekaj na Klienta, poszukaj go”. 

CEL:
Celem szkolenia jest wzmocnienie kompetencji sprzedażowych pracowników Banku, zbudowanie postawy zaangażowania i dbałości o utrzymanie obecnych oraz pozyskanie nowych Klientów.

KORZYŚCI:

Po szkoleniu uczestnik będzie:

· Miał świadomość, iż może wykorzystywać posiadane narzędzia (system – bazę Klientów) 
do pozyskiwania informacji o Kliencie oraz do planowania swej aktywności

· Wiedział jak wykorzystywać sytuacje obsługowe do zwiększenia sprzedaży, jak docierać 
do potrzeb, interesów Klienta oraz jak inspirować Klienta do korzystania z rozwiązań finansowych będących w ofercie Banku

· Znał możliwe do podjęcia działania  związane z pozyskiwaniem nowych Klientów oraz 
z docenianiem i utrzymaniem dotychczasowych

PROGRAM:

1.  Profesjonalizm w obsłudze Klienta budowaniem przewagi wobec konkurencji 

· Jak wygrywać na rynku usług bankowych?

· Proaktywność pracownika a sukces w obsłudze i sprzedaży

2. Efektywne planowanie prospectingu  czyli kogo i gdzie szukam 

· Możliwości jakie ma Doradca w tym zakresie 

· Źródła Klientów - analiza potencjału rynku, budowanie portfela Klientów, zarządzanie nim

· Ustalanie priorytetów - Zasada Pareto

3. Metody pozyskiwania Klientów w tym m.in.

· Efektywna praca z bazą Klientów - analiza oferty, określanie potencjalnych Klientów, wykorzystanie wiedzy o dotychczasowych Klientach

· Korespondencja mailowa i tradycyjna

· Umawianie spotkań

· Prezentacja oferty Banku u Klienta

4. Koncepcja produktu rozszerzonego

· Zasady aktywnej sprzedaży doradczej

· Etyka zawodowa jako podstawa kształtowania jakości produktu i firmy.

5.Proaktywność w działaniach Doradcy elementem utrzymania / pozyskania Klienta

· Kreowanie potrzeb Klienta

· Finalizacja sprzedaży

· Praca z poleceniami

6.Podsumowanie

· Mój Indywidualny Plan Działania

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi Klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego i ubezpieczeniowego.
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.

