WYWIERANIE WPLYWU
W SPRZEDAZY

czyli jak finalizowac sprzedaz i rozpoznawac manipulacje klientow
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WYWIERANIE WPLYWU
W SPRZEDAZY

CELEM SZKOLENIA JEST WYPOSAZENIE HANDLOWCOW
W NARZEDZIA SOCJOTECHNICZNE, KTORE W ETYCZNY
SPOSOB POMOGA IM WYWIERAC WPLYW NA KLIENTOW,
BRONIC PROPONOWANYCH CEN, ORAZ SZYBCIEJ | SKU-
TECZNEJ FINALIZOWAC ROZPOCZETE PROCESY SPRZE-
DAZY. SZKOLENIE SKIEROWANE JEST DO RYNKU B2B.

Po szkoleniu uczestnicy bedg swiadomi zaawansowanych
technik wywierania wptywu, otrzymajg gotowe wzorce
i materiaty do zastosowania w praktyce. Dodatkowo, nauczg
sie rozpoznawac i niwelowac¢ skutki manipulacyjnych gier
klientow majgcych na celu np. ulegtosc sprzedawcy, rezygnacje
ze swojego stanowiska czy osiggniecia wytgcznie korzyst-
nych warunkéw transakcji dla klienta. Dzieki poznanym
umiejetnosciom, skuteczniej zmotywujg klientow do podjecia
decyzji i szybciej sfinalizujg rozpoczete procesy sprzedazy.

WYWIERANIE WPLYWU W SPRZEDAZY,
czyli jak finalizowa¢ sprzedaz i rozpoznawac¢ manipulacje klientow

Na czym polega socjotechniczne
domykanie transakgji?

W= .

witalni.pl



it
=
Ll
=
O
<C
O
<C
N

/AGADNIENIA

NAJWAZNIEJSZE PUNKTY PROGRAMU, KTORE OMOWIMY PODCZAS SZKOLENIA:
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JAK BUDOWAC POZYCJE PARTNERA W ROZMOWIE Z KLIENTEM, WIEDZAC, ZE TAK NAPRAWDE TO ON PLACI PENSJE?

W relacjach biznesowych kazda ze stron oczekuje osiggniecia okreslonych korzysci. Rolg handlowca jest zaspokojenie oczekiwan Klienta.
Tylko handlowiec znajgcy swojg wartosc oraz korzysci wynikajgce z produktu/ustugi jest w stanie sukcesywnie realizowac transakcjg,
uwzgledniajac interesy obu stron. Ten modut szkoleniowy odpowiada na pytanie, jak to osiggnac i nie realizowac zamowienia wytacznie na
warunkach klienta.

JAKIE SA OBSZARY WYWIERANIA WPLYWU NA LUDZI?

Czy mozemy powstrzymac sie od wywierania wptywu? Odpowiedz jest jednoznaczna. Wptyw na innych wywieramy bez przerwy niezalez-
nie od naszej woli. Na tym etapie szkolenia jego uczestnicy bedg mogli dowiedzie¢ sie, na jakich obszarach mozemy wptywac na innych
i budowac relacje z klientami.

JAKA JEST ROLA MOWY CIALA, SLOW | ZALEZNOSCI PSYCHOLOGICZNYCH W NARZEDZIACH SOCJOLOGICZNYCH?

Ten modut definiuje rodzaje komunikatéw, jakie wysytamy do innych osob i wskazuje na ich praktyczne oddziatywanie. Mozemy porozu-
miewad sie na poziomie tresci, mowy ciata oraz zaleznosci przestrzennych. Swiadomog¢ tych obszaréw oraz spéjnosé w ich stosowaniu
ma ogromny wptyw na to jak jestesmy odbierani i czy bedziemy w stanie zbudowac trwate relacje oparte na zasadzie partnerstwa.

NA CZYM POLEGA STOSOWANIE SOCJOTECHNIKI W PRAKTYCE?
Narzedzia socjotechniczne zwigzane sa z roznymi formami oddziatywania. Poznanie ich i umiejetne wykorzystanie w relacjach z klientami
pozwala efektywniej osigga¢ zamierzone cele sprzedazowe.

ZWROTY HIPNOTYCZNE, CZYLI JAK KREOWAC RELACJE | WRAZENIA, A NIE JEDYNIE PRZEKAZYWAC TRESC?
Dzieki perswazji mozemy wptywac na to, aby inne osoby przejety nasz punkt widzenia, zaakceptowaty i przyjety nasze wartosci. Zwroty
hipnotyczne sg jednym z rodzajow oddziatywan perswazyjnych, ktére zostang omoéwione kompleksowo podczas tej czesci szkolenia.

JAKIE SA NAJCZESCIEJ STOSOWANE PRAKTYKI NEGATYWNEGO WPLYWU NA HANDLOWCOW ZE STRONY KLIENTOW?
Narzedzia socjotechniczne sg stosowane przez Klientow zaréwno w sposob swiadomy, jak i bez Swiadomosciich wykorzystywania. Nieza-
leznie od tego czy zostang uzyte, celowo czy nie, zazwyczaj prowadzg do osiggniecia przez klientéw tych samych efektdw.

JAK ROZPOZNAWAC PROWADZONE GRY ZE STRONY KLIENTOW | ODCZYTAC ICH ZAMIARY, ABY UNIKAC MANIPULACJI?

Podstawa do obrony jest umiejetnosc rozpoznania postaw i gier manipulacyjnych. Podczas tego modutu uczestnicy szkolenia dowiedzg
sie, jak wiasciwie czytac i reagowac na socjotechniczne gry ze strony klientow, po to by méc dopasowac oferte do ich potrzeb i efektywniej
planowac¢ komunikacje.

ZAMYKANIE SPRZEDAZY, JAKO JEDEN Z ELEMENTOW PROCESU SPRZEDAZOWEGO.

Zamykanie transakcji, to jeden z etapow procesu sprzedazowego, ktérego najbardziej obawiajg sie handlowcy. Najczestsze pytanie
odnoszace sie do tych zagadnien brzmi — kiedy i jak finalizowac transakcje? Podczas tego modutu uczestnicy dowiedzg sie: jak rozpoznac
te oznaki, jakich socjotechnik przy zamykaniu transakcji uzy¢, aby sprzedac najkorzystniej.

KTO SKORZYSTA
ZE SZKOLENIA?

PRZEDSTAWICIELE HANDLOWI

OSOBY PRACUJACE
W SPRZEDAZY B2B ORAZ
DETALICZNEJ

0SOBY KONTAKTUJACE SIE
Z KLIENTEM PRZEZ TELEFON.

KADRA ZARZADZAJACA
SPRZEDAZA W FIRMACH
| DZIALACH HANDLOWYCH

KONSULTANCI | DORADCY
KLIENTA
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METODY SZKOLENIA

Sytuacje symulowane

Symulacja to nasladowanie lub odwzorowanie prawdziwych zdarzen z zycia. Uczestnicy, pracujgc na sali szkoleniowej (indywi-

dualnie lub w grupach), ksztattuja w sobie nawyki skutecznego radzenia sobie w rzeczywistych sytuacjach.

Burza mozgow

Maksymalnie aktywizujemy uczestnikow do zgtaszania pomystow. Pracujac wspolnie w grupie, szukamy i wybieramy najlepsze

pomysty, dopasowane do okreslonych potrzeb.

Interaktywny wyktad

Szkolenie to cos wiecej niz prezentacja i pokaz slajdow. Nasi trenerzy, aktywnie oddziatujg na grupe i koordynujg przebieg zajet

— angazujg uczestnikow, m.in. pytaniami, ilustracjami i mikro-¢wiczeniami.

Dyskusja moderowana

Dyskusje umozliwiajg wymiane doswiadczen, dzielenie sie wiedzg i spojrzenie na omawiany problem z roznych perspektyw.

Zadaniem naszych trenerow jest ich moderacja tak, by przebiegaty w optymalny sposob.

Cwiczenia rozgrzewajace umyst

Przy pomocy kreatywnych cwiczen - trenerzy wzbudzajg pozytywne emocje — tak aby zwiekszyc¢ poziom koncentracji i skupie-

nia sie uczestnikow.

Adaptacja

Wieloletnie doswiadczenie naszych Trenerow pozwala na biezgce dopasowanie tempa i przebiegu zaje¢ do grupy szkolenio-

wej.

GEOWNE KORZYSCI

Trener za pomoca studium przypadku

pokaze sprzedawcom jak wypracowac

rozwigzania pozwalajgce na osigganiu
sukcesu w finalizowaniu sprzedazy.

Mozliwos¢ ¢wiczen w trakcie
warsztatu z trenerem pozwoli lepiej
utrwali¢ poznane wzorce i
narzedzia do pracy z klientem.

Opanowanie zasad operowania
jezykiem korzysci, pozwoli proponowac
swojg ofertew sposéb zgodny z
potrzebami klienta

Uczestnicy poznaja narzedzia, ktére
umozliwig w niektorych sytuacjach
utatwienie klientom rezygnacje z zakupu
tak, aby pozostawi¢ sobie szanse
sprzedazy przy innej okazji w przysztosci.

Uczestnicy rozwing umiejetnosc
reagowania na postawy manipulacyjne
klientéw - podnoszac poziom swojej
asertywnosci, bedg skuteczniej broni¢ sie
przed wptywem innych oséb.

Szkolenie uswiadamia, ze wizyta handlowa
powinna odbywac sie dwa tygodnie wczesniej,
jako element przygotowania celéw i socjotech-

nik, dzieki ktérym ma sie szanse na sukces.

Szkolenie wyposazy uczestnikow
w socjotechniczne narzedzia, ktére
umozliwig zwiekszenie efektywnosci
dziatan handlowych — zwtaszcza w
zakresie finalizacji i obrony wtasnych cen.

Znajomos¢ mowy ciata i gestéw pozwoli
efektywniej komunikowac sie w sposob
werbalny i niewerbalny. Dodatkowo, handlowcy
zwigkszg pewnos¢ siebie podczas rozmow
handlowych i prezentaciji.

Korzysci poszkoleniowe -
szczegdlnie 6 miesiecy po szkoleniu

NASZE STATYSTYKI
SA WITALNE
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98,21%

pozytywnych
opinii o szkoleniach

ponad
17 000

wydanych
certyfikatow

N
o \\\

7%

Tylko tyle Polakow w wieku
25-34 |lat doksztatca sie.
Uzyskaj przewage na rynku
pracy podnoszac swoje
kvvaliﬁkacje (Dane: Eurostat, 2015)




WARTOSCIOWA INWESTYCJA

CO OTRZYMASZ INWESTUJAC W SZKOLENIE?

+ udziat w szkoleniu kompetencji handlowych oraz < udziat w opracowanym i zorganizowanym szkoleniu
budowania relacji z Klientem przez specjalistow Witalnych, zgodnie ze Standardem

+  komplet materiatéw szkoleniowych Ustug Szkoleniowych 2.0, wydawanym przez DEKRA

<+ imienny certyfikat potwierdzajacy udziat w szkoleniu Certification

oraz zakres merytoryczny programu <+ dwudaniowy positek z deserem oraz napojami

- 2dni szkoleniowe <= nieograniczony serwis kawowy

DODATKOWE KORZYSCI
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W okresie po szkoleniu uczestni- Dodatkowg wartoscig dla Po szkoleniu uczestnicy moga bezptatnie dotaczy¢ do Klubu
cy moga skorzystac z profesjo- uczestnikéw, jest mozliwosé Absolwentéw Witalnych. W jego ramach klubowicze otrzyma-
nalnych materiatéw szkole- konsultacji telefonicznych oraz jg dostep do dodatkowych tresci merytorycznych, specjalne
niowych, ktére beda wsparciem mailowych z Trenerem - do 6 oferty promocyjne, a takze zaproszenia na organizowane
w wyznaczniu planu rozwo- miesiecy po szkoleniu. przez nas wydarzenia. Wiecej informacji o Klubie Absolwen-
jowego. ta moga Panstwo znales¢ pod adresem www.witalni.pl/kaw.

Mozliwos$¢ dofinansowania

Nasze szkolenia objete sg programem dofinansowania w ramach, ktérego mozna uzyskac¢ nawet 80% zwrotu wartosci inwestycji. Szczegdtowe warunki

moga Paristwo poznac¢ na naszej stronie lub kontaktujac sie piszac na kontakt@witalni.pl

witalnipl




TRENER PROWADZACY SZKOLENIE
LESZEK SERGIEL

Zatozyciel i witasciciel firmy Witalni. Licencjonowany Trener Sprzedazy i Zarzadzania,
Doradca, Interim Manager, Mentor, Trener metodg Horse Assisted Education

Specjalizuje sie w szkoleniach Kadry Handlowej oraz Zarzadzajgcej. Do tej pory przeprowadzit blisko 20 000 godzin szkolen.
W ramach outsourcingu zarzgdza zespotami handlowymi w wielu firmach. Jest doradcg w zakresie organizacji przedsiebiorstw,
zarzadzania, handlu i rekrutacji. Dodatkowo, prowadzit zajecia we wroctawskiej i opolskiej Wyzszej Szkole Bankowej, rowniez na poziomie
MBA.

Leszek prowadzi szkolenia w oparciu o aktualne realia rynkowe. Wiedze teoretyczng osadza w autentycznych sytuacjach, a jej zakres
dostosowuje do potrzeb stuchaczy. Podczas szkolenia umiejetnie angazuje uczestnikow nie tylko do nich przemawiajac, ale rowniez
wstuchujac sie w ich oczekiwania, co jest kluczem do realizacji celdéw programu warsztatu.

Dotychczas wspotpracowatem m.in. z:
GRECOS, VETREX S.A., HOTEL BANIA, GRUPA RMF, OTOMOTO, VEKA, EUROPEJSKI FUNDUSZ LEASINGOWY, WAWEL, DECORA

Jak prowadze szkolenia?

Partnerstwo i inspirowanie do zmiany to kluczowe postawy, ktérymi kieruje sie na

szkoleniu. Celem dla mnie jest oczywiscie przekazanie wiedzy, ale co wazniejsze - POZI’]aJ moja

osiggniecie realnych efektéw z kazdym z uczestnikéw osobno. W trakcie warsztatow kSiaZk€ ZarZdeaj
dbam o komfortowg atmosfere oraz odpowiednio dobrang grupe uczestnikow, co isprzedawaj
pozawala diagnozowac¢ indywidualne potrzeby moich stuchaczy i realizowac _

program w najlepszym wariancie. leszeksergiel.pl
Inni o Leszku

,Nasi pracownicy uczestniczyli w szkoleniu doskonalgcym umiejetnosci handlowe
prowadzonym przez Pana Leszka Sergiel (..). W przesztosci korzystaliSmy juz z ustug

szkoleniowych firmy Witalni i w zaleznosci od naszych potrzeb szkoleniowych wracamy do Zapraszam na mojg strong

Pana Leszka. Dzieje sie tak dlatego, Ze widzimy wyraZny wzrost motywacji, pewnosci siebie oraz media spotecznosciowe
i efektywnosci w pracy naszych handlowcow. Oddelegowujgc naszych pracownikow na leszeksergiel.pl
szkolenia w firmie Witalni mamy przekonanie, ze jest to inwestycja, ktdra szybko sie zwroci” facebook.com/leszek.sergiel

Tomasz Pachura
Cztonek Zarzadu, Pneumat System Sp. z o.0.






