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STANDARDY

UstuG EDUKACYJUNO-SZKOLENIOWYCH

Program: sZaawansowane techniki wywierania
wplywu” — warsztat z kamerg —2 dni — poziom zaawansowany

Dla kogo?:

A

7 Kadra Handlowa, Stuzby sprzedazowe w Organizacjach

Rezultaty szkolenia:

77 Dowiesz sie jak wyglada efektywny proces wywierania wptywu na cztowieka.

7#  Zrozumiesz, dlaczego klienci nie chcg kupié od Ciebie

7 Nauczysz sie manipulowa¢ klientem za pomoca réznych socjotechnik.

7# Dowiesz sie jak kierowa¢ mysleniem Klienta, aby przekonaé go do zakupu

77 Bedziesz umiat dopasowad sie wtaéciwie ze swoja oferte do oczekiwan klientéw
7  Przestaniesz baé sie podstawowego zastrzezenia ,ZA DROGO” ...

A

7 Dowiesz sie, czego unikaé, aby Klient wybierat Ciebie....

Metody realizacji:

7 Cwiczenia indywidualne # Interaktywny wyktad

7 Cwiczenia zespotowe 7  Testy

7 Symulacje 7@ Sesje z kamera.

7 Case study 7 Komentarze Trenerskie

Uzyte socjotechniki:

A

77 Uzyty ponizej zestaw socjotechnik jest przyktadowy, po zapoznaniu sie ze specyfika firmy
dopasujemy techniki do konkretnych wymagan poszczegélnych pracownikéw i sytuacji.

Program szkolenia:

Modut 1: Narzedzia wywierania wptywu — fazy manipulacji

7# Faza planowania. 77 Faza zastosowania.
7 Faza treningu. 7 Faza kontrolna.

Sposoby prowadzenia modutu:

Wprowadzenie grupy do praktycznych ¢éwiczen z zakresu budowy procesu manipulacji
i wywierania wptywu. Wskazanie przydatnosci wtasciwego przygotowania sie do przeprowadzania
niestandardowych dziatan uzywania socjotechnik.

Modut 2: Strategia podejscia klienta — technika Maderthanera — ciezar rozmowy vs
spetnienie oczekiwan klienta

7 Definicja obszaru rozmowy.

7  Analiza Obszaru Rozmowy — AOR.

Staby sprzedawca — klient blokujacy.

Powierzchnia rozmowy i ciezar przegranej. Przyktady, symulacje.

Przodujacy sprzedawca — super klient.

Powierzchnia rozmowy i ciezar wygranej. Przykfady, symulacje.
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Sposoby prowadzenia modutu: USEUG EDUKACYJNG-SZKOLENIOWYCH
Przedstawienie i przeéwiczenie z uczestnikami podstawowej zasady
prowadzenia rozmow i kampanii budowania i podtrzymywania relacji z klientem. Wskazanie korzysci
i waloréw prowadzenia rozmoéw na tzw. Obszarze rozméwcy.
Uzycie przyktadéw z Zzycia uczestnikdw jak moze wyglada¢ i co mozna osiggnac¢ dzieki
uzywaniu tej metody.

Modut 3: Techniki wywierania wrazenia, aby wzbudzi¢ sympatie i wypasé lepiej od
konkurencji. Przyktady i ¢wiczenia

A

7 Technika atrakcyjnosci. 7 Technika kontrastowa.

A

7 Technika przypodobania sie.

7 Micro scenki w parach z zastosowaniem omawianych narzedzi przy udziale kamery
L

7# Komentarz trenerski do odegranych scenek z uwzglednieniem socjotechnik
niewerbalnych

Modut 4: Techniki wprowadzania w dobry nastroj klienta. Przyktady i ¢wiczenia

7 Technika kaznodziei.
Modut 5: Techniki poczucia bezpieczenstwa. Przyktady i ¢wiczenia

7# Technika zaleznosci. 7  Technika kozta ofiarnego.

Modut 6: Techniki wywierania presji na kliencie. Przykfady i ¢wiczenia

77 Technika autorytetu. 7#  Technika dobry — zty.

o

7# Technika wzajemnosci.

Modut 7: Techniki finalizujgce sprzedaz i pokonujace opory klientéw

7 Technika, ,Co by byto gdyby?” 77 Technika rozpoznawania obiekgji i
7 Technika uczciwosci. ztych doswiadczen.
7 Techniki wartosci inwestycji. 7# Technika przeniesienia kompetenciji.

7 Micro scenki w parach z zastosowaniem omawianych narzedzi przy udziale kamery
A

7# Komentarz trenerski do odegranych scenek z uwzglednieniem socjotechnik
niewerbalnych

Sposoby prowadzenia modutow:

Prowadzenie ¢wiczen, symulacji i gier negocjacyjnych w grupach w parach i indywidualnie.
Przedstawienie szkieletéw poszczegdlnych socjotechnik oraz sposoboéw i kryteriéw ich wykorzystania
jak rowniez inteligentnych reakcji obronnych.

Nauczenie uczestnikow wartosci wykorzystywania i obrony przedstawianych socjotechnik.

Szereg ¢éwiczen z kamerg oraz komentarzem trenerskim do nagranych scenek.

Modut 8: Pomost w przysztos¢

# Co wykorzystam w przysztosci?
7 Podsumowanie szkolenia. Sesja pytar i odpowiedzi.
L

77 Rekomendacje do nastepnych dziatan rozwojowych
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