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Wspolpraca z klientem kluczowym

Cele szkolenia

- Rozwdj umiejetnosci budowania dtugotrwatej relacji z klientem.

. Cwiczenie technik komunikacji i budowania relacji z grupami nacisku u klienta.

- Przygotowywanie argumentacji pokazujgcej korzysci z utrzymania wspétpracy.

- Planowanie dziatan wyprzedzajgcych powstawanie groznych probleméw we wspoétpracy.

Tematy poruszane na szkoleniu

- Handlowa obstuga klienta:
o specyfika rynku recesyjnego
s dynamika relacji dostawca-klient instytucjonalny
= rodzaje sygnatéw niezadowolenia - objawy, interpretacje, konsekwencje
o etapy zmiany dostawcy
- Zbudowanie lojalnosci klienta:
o struktura decyzyjna statego klienta instytucjonalnego
= Customer Satisfaction Index a rozproszone sygnaty potencjalnych probleméw
o analiza grup wptywu
= tworzenie kanatéw komunikacji wzajemnej z grupami nacisku
s wyprzedzanie pojawiania sie istotnego niezadowolenia - lokalizacja problemu
- Komunikacja z réznymi grupami wptywu:
o typy komunikacyjne
s dostosowanie stylu komunikowania klienta
= planowanie spotkan (preteksty i agendy) z réznego typu partnerami
= co i jak méwic¢ w trakcie spotkania
- Prowadzenie dziatah prewencyjnych:
= etapy dziatah wyprzedzajacych
= jak nie wywotywaé niepokoju u klienta - pozytywne definiowanie celéw podejmowanych dziatan
= zbieranie informacji z grup wptywu bez urazania gtéwnego kontaktu
o dostarczenie informacji i argumentacji na uzytek decydenta (gtéwnego kontaktu)
- Taktyki zbierania i prezentowania informacji o problemach:
= dziatania interwencyjne (gdy pojawit sie problem)
= przygotowanie informacji o problemie i jego rozwigzaniu - dostosowanie do potrzeb gtéwnych grup nacisku
- Prezentowanie osiggnie¢ we wspoétpracy:
= funkcja prezentowania osiggnie¢
= dostarczenie danych i uzasadnien do argumentacji poréwnawczej
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