Jak sprzedawac wiecej dzieki
wiasciwie zbudowanym relacjom

z klientem?

Szkolenie
Poznan, 20 wrzesnia 2022

godz. 10.00

Wszyscy znamy zasady wywierania wptywu na ludzi opisane przez profesora Roberta Cialdiniego, ale czy potrafimy

wykorzystywac je tak, by faktycznie na nich zyskiwaé? W koncu granica miedzy tym, co mozemy zaproponowag, by

zbudowadé dobre relacje z klientem a tym, ze dajemy mu sie wykorzystywac jest bardzo cienka.

Podczas szkolenia rozbierzemy wybrane zasady (Regute wzajemnosci, Regute lubienia i sympatii oraz Regute spo-

tecznego dowodu stusznosci) na czynniki pierwsze i damy handlowcom solidne narzedzia do tego, by z powodze-

niem stosowac je w codziennym zyciu oraz broni¢ sie przed manipulacjg ze strony kupujacego.

Szczegélnie polecamy nastepujace zagadnie-
nia omawiane w trakcie szkolenia:

e jak zbudowac zdrowe i przynoszace wy-
mierne korzysci relacje z klientem?
e jak zlokalizowa¢ utracone korzysci?

Uczestnicy:

e pracownicy dziatu handlowego
e pracownicy dziatu obstugi klienta przedsie-
biorstw sektora B2B

Korzysci:

W trakcie szkolenia uczestnicy dowiedzg sie m.in.

jak wzmocnié¢ umiejetnosci komunikacji z klientem
relacyjnym oraz jak rozpozna¢ zagrozenia i koszty

wigzace sie z dang regufa.

Cena szkolenia: tylko 890 zt netto, ktdra obej-
muje udziat w szkoleniu, catering, certyfikat udziatu.

Prowadzacy:
Aldona Kucner i Ryszard Rabsztynski

Ogadlny plan szkolenia:

1. Wprowadzenie do tematu. Przedstawienie treneréw
i uczestnikdw. Reguta wzajemnosci

Wprowadzenie do reguty

Jak rozpoznacd sytuacje, gdy mozemy skorzystac z tej
zasady?

Jak okresli¢ granice przystug i nie przesadzic z ich ilo-
$cig?

Jak zakomunikowa¢ wartos¢ przystugi?

Jak uzyska¢ i wzmocni¢ potrzebe odwdzieczenia sie?

. Reguta spotecznego dowodu stusznosci

Wprowadzenie do reguty

Jak dobrze sprzedawaé dowody stusznosci?

Jak przedstawia¢ dowdd w kontekscie wartosci dla
klienta?

Jak nie budzi¢ ztych emocji przy stosowaniu tej re-
guty?

Jak zdoby¢ dowody, ktdre zrobig wrazenie?
Analiza przypadku

3. Reguta lubienia i sympatii

Wprowadzenie do reguty

Jak w zyciu codziennym dostarczaé klientowi do-
wody sympatii?

Czy i jak wyceniac gesty sympatii z naszej strony?
Jak okresli¢ granice, gdzie sympatia przechodzi

w uzaleznienie?

Jak bronié sie przed nachalnoscig klienta?

Jak nie zatraci¢ czujnosci w kontakcie z relacyjnym
klientem?

Analiza przypadku

. Narzedzia poprawiajgce komunikacje z klientem

Jak asertywnie odmawia¢?

Jak komunikowac rzeczy przykre?

Jak stawiac granice w relacjach?

Jak komunikowac sie z réznymi typami klientéw?
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Jak sprzedawacé wiecej dzieki
wiasciwie zbudowanym relacjom
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INiejszym zgraszamy udzia 7 kllentem?

nastepujacych oséb w szkoleniu: Poznarh 20 wrzesnia 2022

w cenie 890 zt netto
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Informacje 5% przy zgloszeniu 2 i 3 osob, Koszty udziatu w szkoleniu
dodatkowe: 10% dla wiecej niz 3 os6b. dla 1 osoby: 890 zt netto
Po przestaniu niniejszego Niedokonanie wptaty nie jest  Niedotrzymanie powyz- Zmiana moze nastgpic na co naj-
zgtoszenia otrzymajg Panstwo  rezygnacjg z uczestnictwa w szych warunkdw skutkuje mniej 3 dni przed planowanym
potwierdzenie jego przyjecia.  szkoleniu. Rezygnacji doko- obcigzeniem zgtaszajacego terminem. W przypadku odwota-
Szczegoty organizacyjne oraz na¢ mozna wytgcznie w for- petnymi kosztami udziatu. nia szkolenia Explanator dokona
faktura VAT zostang wystane mie pisemnej najpdzniej na Explanator zastrzega sobie zwrotu wptaconych kosztéw
przed szkoleniem. 7 dni kalendarzowych przed mozliwos¢ odwotania lub uczestnictwa w terminie 5 dni
terminem szkolenia. zmiany terminu szkolenia. roboczych.

Woysytajac zgtoszenie na szkolenie potwierdzam akceptacje regulaminu sprzedazy www.explanator.pl/warunki-sprzedazy.pdf
oraz zaznajomienie sie z Politykg Prywatnosci www.explanator.pl/polityka-prywatnosci.pdf

|:| Tak, chce by¢ informowany o kolejnych edycjach, wydarzeniach branzowych, specjalnych ofertach i nowych produktach,
dlatego zgadzam sie na kontakt drogg mailowa lub z wykorzystaniem telekomunikacyjnych urzadzen koricowych.

Woyrazenie zgody jest dobrowolne. Administratorem danych osobowych jest firma Explanator — lwona Dehina, z siedzibg przy ul. Koscielnej 30 lok. 59, Poznan 60-
538. Dane osobowe przetwarzane beda w celu realizacji zamoéwienia oraz dostarczania informacji o produktach zgodnie z Politykg Prywatnos$ci. Majg Parnistwo
prawo dostepu do swoich danych, ich poprawiania oraz cofniecia zgody w dowolnym momencie poprzez kontakt: marketing@explanator.pl.

Uczestnik bedacy osoba fizyczng prowadzaca dziatalnos¢ gospodarczg oswiadcza, ze zawarcie umowy ma charakter zawodowy.
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