1 akademia

doores Ubezpieczenia dla klientéw indywidualnych

Szkolenie o charakterze symulacyjnym wprowadzajace
do projektu. Celem warsztatow jest nauka oraz ¢wiczenie

zachowad¢ wzmacniajacych efektywnosé sprzedazy.

Podczas szkolenia ktadziemy nacisk na budowanie partnerskich
relacji. Bo sprzedaz nie polega na przekonywaniu, ale na

tworzeniu atmosfery, aby klient przekona sie sam.

Na szkoleniu dowiesz sie i nauczysz m.in.:

= Jakie wyrézniamy modele sprzedazy i jakie niosq one ze sobg szanse oraz zagroZenia?

= Zjakich krokéw sktada sie model rozmowy handlowej?

= Czym sq otwieracze?

= Jakie grzechy najczesciej popetniamy w rozmowie handlowej?

= Dlaczego nie nalezy mieszac analizy potrzeb z oferowaniem rozwigzan?

= W ktérym momencie proponowac klientowi kawe (i dlaczego nie robic tego na poczgtku)?

= Ktore zachowania otwierajq, a ktére zamykajg klienta?

= Dlaczego niektérzy agenci po szkoleniu... siedzg na rekach?

» Kiedy stosowac pytania otwarte, a kiedy pytania zamkniete (bo oba sq wazne i majg wielkg moc)?
= O co zapytac, gdy klient przychodzi z ,polecenia”?

= Dlaczego ,3" to magiczna liczba i czym jest zasad 3x3x3?

= Jak moéwic jezykiem korzysci dla klienta, a nie jezykiem wyuczonych cech produktowych?

= Czym jest allrisk i dlaczego wyswiechtane ,obejmuje wszystko, co nie wytgczone” prowadzi w slepy zautek?
= |le przygotowac ofert dla klienta i od czego to zalezy?

= Obiekgja ceny: czy ona w ogdle istnieje?

= Dlaczego niektorym "sie udaje”, a innym nie?

= Dlaczego jedne obiekcje lubimy, a drugich nie znosimy?

= [ przede wszystkim... dlaczego klient méwi ,nie”?

Podczas szkolenia zapewnione sa: Cena szkolenia w ramach szkolen otwartych: 5.900 zt netto

- materiaty szkoleniowe, Cena szkolenia dla aktywnych agentéw ASF Premium: 0 zt

- zakwaterowanie uczestnika

- wyzywienia podczas szkolenia.
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