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Miedzywojewddzki Cech Rzemiost Optycznych w Poznaniu

zaprasza na szkolenie

PROFESJONALNA OBStUGA KLIENTA W SALONIE OPTYCZNYM

Zapraszamy do uczestnictwa w warsztatach szkoleniowych w ponizej wymienionym zakresie

tematycznym:

1. Nawigzywanie kontaktu i diagnoza celu wizyty

Jakie zachowania sprzyjajg w pierwszym kontakcie z Klientem

Jak podejs¢ do Klienta, ktéry z poczatku nie oczekuje dziatania z naszej strony
Jak zarzadzaé wiekszg iloscig Klientéw w salonie

Korzysci ptyngce z dobrego, poczgtkowego rozpoczecia rozmowy z Klientem
Sygnaty zakupowe

2. Scenariusze postepowania z Klientem

Zatozenia sprzedazowe po poznaniu celu wizyty Klienta
Pierwsza analiza recept okularowych pod kagtem mozliwosci sprzedazowych

3. Badanie potrzeb Klienta

Czym sg potrzeby Swiadome i nieSwiadome Klienta

Jak pobudza¢ potrzeby nieswiadome w badaniu potrzeb

Stosowanie adekwatnych pytan w pobudzaniu potrzeb

Jak konstruowac pytania w trakcie diagnozy potrzeb — ukierunkowanie na
sytuacje

Jak wykorzysta¢ aspekt optyczny w diagnozie potrzeb

Jak w praktyce wykorzystaé mape pytan sytuacyjnych — symulacje diagnozy
potrzeb

4. Komunikacja i jezyk korzysci

Jak realizowa¢ zrozumiatg dla Klienta komunikacje w rekomendacji — model
komunikacji

Czym jest jezyk korzysci w rekomendacji

Jak tworzy¢ rekomendacje w oparciu o wczesniejszg diagnoze potrzeb

Jak stosowac technike — méwie, pokazuje, angazuje

Jak konstruowac jezyk korzysci w oparciu o katalog soczewek



e Technika poréwnawcza dwdch/trzech ofert dla Klienta — praktyczne
zastosowanie
e Wykorzystanie techniki méwie, pokazuje, angazuje w praktycznej
rekomendac;ji
5. Techniki reagowania na obiekcje
e Obiekcja jako sygnat
e Co w sytuacji przedtuzajacej sie decyzji
e Jakich btedéw unikac
e Zdefiniowanie obiekcji Klienta
e Jak reagowac na obiekcje
e Techniki reagowania na obiekcje w praktyce
6. Odbior okularow
e Kluczowe reguty odbioru okularéw w salonie optycznym
e Wypracowanie wzorowego modelu odbioru okularéow — check pointy
e Jak budowac lojalnos¢ Klienta do salonu i Doradcy Klienta
e Jak utrzymywac sprzedaz dla statych Klientéw — praktyczne pomysty
7. Podsumowanie
e Jak zaplanowa¢ wdrozenie poznanych umiejetnosci w codziennej pracy ?

Szczegdty i informacje:

www.mcro.pl



