Ravbc

Lista przyktadowych tematow realizowanych warsztatow

Pogladowe opisy na naszej stronie internetowej http://www.avbc.pl

Warsztaty menedzerskie

» Zarzadzanie zmiana

* Team management

* Zarzadzanie zespotami wirtualnymi/rozproszonymi
* Narzedzia przywodcze

* Menedzer jako Coach

* Trening mentalny dla lideréw

*  Motywowanie Pracownikéw

» Zarzadzanie Pokoleniem ,Y”

» Zarzadzanie Talentami (High Potentials)
* NVC - Non violent Communications

* Rocznarozmowa oceniajaca

*  Przywodztwo w sprzedazy

* Podstawy skutecznego przywodztwa

» Zarzadzanie wydajnoscia sprzedazowa
» Agility Management

Warsztaty sprzedazowe

» Zarzadzanie Klientami kluczowymi (KAM)
» Podstawy biznesu dla sprzedawcéw

*  Pozyskiwanie nowych Klientow

» Sprzedaz B2B (pomiedzy firmami)

» Sprzedaz B2C (Klient detaliczny)

» Sprzedaz Top Level

* Sprzedaz przez telefon

* Profesjonalna rozmowa handlowa

* Sprzedaz poprzez rekomendacje

» Sprzedaz wartosci (Value Selling)

» Sprzedaz doradcza (Consultative Selling)

* Sprzedaz emocjonalna (Emotional Selling)
* Sprzedaz produktéw Premium

* Cross/Up Selling

* Sprzedaz poprzez opowiesc (Story Telling)
* Praca podczas targdw/wystaw/prezentacji (TradeShow Training®)
* Negocjacje cenowe i innych warunkow

» Standardy obstugi/wizyt handlowych
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Warsztaty dla bankowosci

* Warsztaty dla Doradcéw Klienta

*  Pozyskiwanie nowych Klientow

» Rozmowa telefoniczna Doradcy Klienta

» Share of Wallet (udziat w portfelu Klienta) - mozliwosci ekspansji+cross selling
* Wprowadzenie nowoczesnej kultury sprzedazy

» Pogtebiony wywiad i kompleksowa ustuga doradcza

* Negocjacje ceny i pozostatych warunkéw. Zwiekszenie i zapewnienie rentownosci
» Strategie zapobiegajace migracji Klientéw

* Postawa i wrazenie (Rozwoj osobisty)

* Networking w bankowosci

» Pracanatargach, eventach, konferencjach - ,jak sie sprzedac¢?”

*  UHNWI. Jak pozyska¢ Klientow z listy TOP 100 najbogatszych?

*  MiFID Il - komunikacja

* Narowniz Klientem. Prawidtowa komunikacja

» Zarzadzanie w bankowosci prywatnej

» Dlaczego jestesmy wyjatkowi? (USP, Elevator Pitch, Story Telling)

* Sprzedaz w bankowosci inwestycyjnej

» Sprzedaz w bankowosci korporacyjnej

Budowa SyStemU Wartosci Firmowych — warsztaty, ktorych celem jest

wypracowanie i uwiarygodnienie w oczach wszystkich interesariuszy aktualnych wyr6znikow
organizacji na tle otoczenia

Rozmowa telefoniczna

* Sprzedaz przez telefon
» Telefoniczne umawianie spotkan
»  Aktywnosc sprzedazowa w rozmowie telefonicznej

Prezentacja

* Udana prezentacja
* Konkurs ofert i autoprezentacja
» Efektywne prowadzenie spotkan

Negocjacje

» Taktyki negocjacyjne
* Negocjacje zakupowe
»  Warsztaty negocjacji rocznych
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Rozwoj osobisty

*  Okow oko zKlientem
* Pierwsze wrazenie
»  Zarzadzanie konfliktem/obstuga sytuacji trudnych

,Zarzadzanie” czasem a w zasadzie... sobg w czasie

* Planowanie w czasie
* Roéwnowaga w zyciu

Jesli na liscie, nie ma tematu, ktory odpowiada Panstwa potrzebom - prosimy o kontakt.

Prezentowane tematy, kazdorazowo dopasowywane sa do potrzeb konkretnego Klienta i uwzgledniaja specyfike branzy,
otoczenie konkurencyjne, model biznesowy kontekst sytuacyjny i doswiadczenie Uczestnikow.

biuro@avbc.pl
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