BODIE

Grupa SGB



Adresaci:
Pracownicy bankow spotdzielczych, sprzedazy, obstugi klienta bankow
spotdzielczych.

Wymagania techniczne:

Warunkiem poprawnego dziatania kursu e-learningowego jest posiadanie
urzgdzenia z dostepem do Internetu oraz zaktualizowanej przegladarki
internetowej (zalecana to: Google Chrome lub Mozilla FireFox), a takze
podtgczonych gtosnikow lub stuchawek.

Kurs moze by¢ realizowany w dowolnym miejscu i czasie, od momentu
nadania dostepu (loginu i hasta) przez okres 2 miesiecy.

Cena pakietu: 315,00 zt netto + VAT

Kontakt:

+48 784 412 107
+48 608 339 937
eszkolenia@bodie.pl

Nota prawna

Zawartosc¢ niniejszego dokumentu jest wiasnoscig intelektualng Bankowego Osrodka
Doradztwa i Edukacji Sp. z 0.0. i podlega ochronie prawnej, w szczegélnosci zgodnie

z ustawg z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (tekst jedn.
DzU 2006.90.631 ze zm.). W zwigzku z powyzszym niniejszy dokument nie moze by¢

w zaden sposob wykorzystywany, rozpowszechniany ani opracowywany w catosci jak

i w czesci bez uprzedniej zgody Bankowego Osrodka Doradztwa i Edukacji Sp. z 0.0.
Wszelkie znaki towarowe, nazwy, grafiki, a takze fotografie wykorzystane w dokumencie
sg wiasnoscig ich wiascicieli i zostaty uzyte wytgcznie w celu identyfikacji. Informacje
prezentowane w materiatach i dokumentach Bankowego Osrodka Doradztwa i Edukacji
Sp. z 0.0., a W szczegblnosci podane ceny nie stanowig oferty w rozumieniu Kodeksu
Cywilnego, a jedynie zaproszenie do zawarcia umowy. Dotozono wszelkich staran, aby
informacje zawarte w dokumencie byty kompletne i prawidtowe. Bankowy Osrodek
Doradztwa i Edukacji Sp. z 0.0. nie ponosi odpowiedzialnosci za ewentualne szkody
spowodowane btedami lub niescistosciami w niniejszym dokumencie.



Sprzedaz wigzana - cross-selling w banku spétdzielczym

Cel:
Optymalizacja dziatan sprzedazowych w banku za sprawg efektywnego
wykorzystania techniki sprzedazy wigzanej.

Korzysci:
Uczestnicy nauczg sie jak:
e /wiekszyC przychody banku za sprawg optymalizacji procesu sprzedazy.
e ObnizyC koszty pozyskiwania klienta i promocji produktéw banku.
e Skutecznie zastosowac technike cross-sellingu w spotkaniu z klientem
banku.
e Kontrolowac rozmowe z klientem.
e Mowic jezykiem korzysci i odpierac obiekcje.
e Wypetniac faktyczne potrzeby klienta.
e Rozrézniac sprzedaz dla klienta B2B oraz B2C.
e Budowac diugofalowo lojalnosc klienta banku.

Program:
1. Czym jest sprzedaz wigzana produktow finansowych w banku.
2. Korzysci ze sprzedazy wigzanej dla instytucji finansowej:
e wieksze przychody - nizsze koszty,
e 0szczednosc czasuy,
e budowanie wiezi z klientami,
* szybsza obstuga klienta.
3. Korzysci ze sprzedazy wigzanej dla klienta instytucji finansowej:
® Sprawna obstuga powigzana z doradztwem,
* mniejsze wydatki za sprawg wigzania ofert,
e kompleksowos¢ obstugi,
* tatwiejszy dostep klienta do produktow.
4. Etapy w procesie sprzedazy a aktywna sprzedaz:
* analiza potrzeb,
* technika STEP,



e klaryfikacja,
® prezentacja produktu.
5. Co wzmacnia skutecznos¢ stosowania techniki cross-sellingu w banku:
* jak mowic jezykiem korzysci,
* przyczyny nieskutecznosdi,
e algorytm pokonywania obiekgcji.
6. Sposoby na zastosowanie cross-sellingu:
* dla klienta B2B,
o dla klienta B2C.
/. Oferty sprzedazy wigzanej w praktyce bankowej.

Cena poza pakiete: 90,00 zt netto + VAT
Czas: ok. 2:40 godz.



Skuteczne negocjacje biznesowe

Cel:
Podniesienie skutecznosSci negocjacyjnej poprzez:
e zaplanowanie celéw negocjacyjnych,
® zrozumienie partnera w negocjacjach,
* rozpoznawanie i dobdr wiasnych technik negocjacyjnych,
e demaskowanie manipulagji.

Korzysci:

e Swiadomy wybor stylu negocjacji dopasowanych do charakteru
negocjadji;

* budowanie przewagi negocjacyjnej poprzez optymalng strategie
przedstawiania argumentow;

e budowanie przewagi negocjacyjnej poprzez stosowanie technik obrony
ceny;

e odkrywanie interesow klienta dzieki wtasciwej komunikacji.

Program:

1. Wprowadzenie do negocjacji - co musisz wiedzie¢?
2. Taktyki negocjacyjne — 10 przyktadow.

3. Symulacje sytuacyjne.

4. Obrona ceny.

5. Jak rozpoznac¢ manipulacje negocjacyjne.

Cena poza pakietem: 120,00 zt netto + VAT
Czas: ok. 2:00 godz.



Zaawansowana komunikacja w obstudze telefonicznej
klienta

Cel:
e zbudowanie umiejetnosci reagowania na krytyke - zarzuty
uzasadnione i nieuzasadnione,
e zbudowanie umiejetnosci zachowania, gdy klient wywiera presje i
jest agresywny,
* doskonalenie umiejetnosci interpersonalnych zwigzanych z
telefoniczng obstugg w sytuacjach trudnych.

Korzysci:
e Podniesienie efektywnosci prowadzonych rozmaow.
e Wypracowanie metod radzenia sobie z krytykg i presjg klienta.
o /wiekszenie skutecznosci dziatan pracownikéw banku.
e Wzrost zadowolenia i lojalnosci klientéw.
e Pozytywna motywacja do pracy.

Program:

1. Podstawy profesjonalnej komunikacji z klientem

w trudnych sytuacjach.

2. Reakcja na krytyke — gdy zarzuty klienta sg uzasadnione, gdy klient
wywiera presje, obraza, krzyczy.

3. Odmawianie klientowi, przekazywanie niekorzystnej informacji.

4. Radzenie sobie w sytuacji, gdy klient przedstawia niekonkretne lub
niestuszne zarzuty.

Cena poza pakietem: 120,00 zt netto + VAT
Czas: ok. 2:00 godz.



Symulator Sprzedazy

Cel:
Podniesienie kompetencji sprzedazowych pracownikdw bankow
spotdzielczych.

Korzysci:

Najwiekszg zaletg Symulatora Sprzedazy jest to, ze zostat przygotowany
specjalnie dla Bankow Spotdzielczych. Przyktadowi klienci, produkty
bankowe jak i Srodowisko powstaty na podstawie ankiet i wypowiedzi
przedstawicieli Bankow Spotdzielczych co daje bardzo duze
prawdopodobienstwo zasymulowania rzeczywistej sytuacji z produktami
faktycznie oferowanymi przez Bank.

Program:

1. Nawigzywanie kontaktu

2. Rozpoznawanie potrzeb

3. Przedstawienie oferty

4. Zamykanie oferty

5. Zamykanie procesu sprzedazy

Na kazdym etapie symulacji - SCENKI | CWICZENIA

Cena poza pakietem: 150,00 zt netto + VAT
Czas: ok. 8:00 godz.



