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	Projekt współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego



Szkolenie realizowane w ramach Programu Operacyjnego Kapitał Ludzki,
Priorytet VIII, Działanie 8.1 Regionalne kadry gospodarki,
Poddziałanie 8.1.1 Wspieranie rozwoju kwalifikacji zawodowych i doradztwo dla przedsiębiorstw
TYTUŁ SZKOLENIA: 
CLIENTING – SKUTECZNA SPRZEDAŻ XXI WIEKU
H A R M O N O G R A M   S Z K O L E N I A 

	Data realizacji szkolenia
	Przedmiot /Temat
	Godziny realizacji szkolenia
	Liczba godzin szkolenia
	Trener prowadzący szkolenie

(imię i nazwisko)

	I dzień
	1. Wprowadzenie do szkolenia, integracja

2. Clienting – nie sprzedawaj, spraw, by kupowali!

· Sprzedaż dawniej i dziś

· Clienting a marketing

· Założenia clientingu
	9:00-10:30
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	10:30 – 10:45
	
	

	
	3. Sprzedaż w oparciu o relacje

· Budowanie dobrego pierwszego wrażenia

· Dobra oferta – jak ją stworzyć?

· Tworzenie długotrwałej relacji biznesowej

· Dlaczego klienci nie kupują tam, gdzie najtaniej?

· „Koszty relacji”

· Stały klient a nowy – który ważniejszy?
	10:45 – 12:15
	2
	Marcin Krukar

	
	lunch
	12:15 – 12:45
	
	

	
	4. Psychologiczne aspekty sprzedaży i tworzenia relacji 
· Czym jest relacja z klientem i dlaczego to się opłaca?

· Kim jest nasz „kluczowy klient”?

· Determinanty zakupowe klientów

· 4 decyzje, które podejmuje klient
	12:45 – 14:15
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	14:15 – 14:30
	
	

	
	5. Psychologiczne aspekty sprzedaży i tworzenia relacji cz. II

· Hiperboliczne obniżenie wartości 
	14:30 – 16:00
	2
	Marcin Krukar

	II dzień
	1. Jak budować trwałą relację z klientem kluczowym?

· Otwarcie i wzbudzenie zaufania

· Analiza potrzeb

· Przedstawienie oferty dedykowanej

· Co się dzieje po sprzedaży?

· Potwierdzenie słuszności zakupu

· Nadzór nad przebiegiem realizacji zamówienia

· Bycie menedżerem klienta

· Utrzymywanie kontaktu na obszarze zainteresowań klienta

· Monitoring satysfakcji i dodatkowych potrzeb klienta

· Stosowanie rabatów, upustów, ofert specjalnych – wady i zalety
	9:00-10:30
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	10:30 – 10:45
	
	

	
	2. Komunikacja perswazyjna w sprzedaży

· Perswazja a manipulacja

· Język korzyści

· Techniki wpływu społecznego R. Cialdiniego

· Podstawy Modelu Miltona

· Technika C-Z-K

· Przekonywanie „w 5 minut” – budowa komunikatu
	10:45 – 12:15
	2
	Marcin Krukar

	
	lunch
	12:15 – 12:45
	
	

	
	3. Gra symulacyjna
	12:45 – 14:15
	2
	Marcin Krukar

	
	przerwa kawowa
	14:15 – 14:30
	
	

	
	4. Podsumowanie i zakończenie

5. Test na zakończenie szkolenia


	14:30 – 16:00
	2
	Marcin Krukar

	
	
	RAZEM
	16
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