INSoCon

Wywieranie Wptywu w Sytuacjach Nieformalnych

Cele

Po ukonhczeniu kursu kazdy uczestnik bedzie:

® rozumial potrzebe takiego organizowania spotkan
towarzyskich, aby w przejrzysty sposéb stuzyly
realizacji celow Firmy

® potrafit planowac i realizowaé okreslone cele na
kazdym takim spotkaniu

®* posigdzie metode, przy pomocy ktérej mozna
zmierzy¢ sukces osiggniety na takim spotkaniu

® bedzie w stanie okresli¢ r6znice pomiedzy czysto
towarzyskag konwersacjg, a rozmowg z okreslonym
celem handlowym, jak réwniez bedzie potrafit

zrbwnowazy¢ proporcje migdzy nimi w praktyce

® bedzie potrafit stosowac rézne style perswazji w
sposob elastyczny i efektywny

® bedzie potrafit budowa¢ diugotrwate relacje z

klientami

Uczestnicy szkolenia

Program jest przeznaczony dla wszystkich oséb
zaangazowanych w sprzedaz towardw lub ustug o
wysokiej wartosci, gdzie kontakt towarzyski jest czesto
wazniejszym elementem strategii marketingowej niz
konwencjonalna promocja czy rozmowa handlowa.
Typowi uczestnicy takiego szkolenia to osoby regularnie
biorace udziat w spotkaniach towarzyskich, ktére moga
lub powinny by¢ okazjg do rozwijania kontaktow
handlowych. Kurs jest szczegélnie przydatny dla tych
pracownikdw dziatu marketingu lub sprzedazy, ktérzy
organizujg takie nieformalne spotkania lub sg ich

gospodarzami.

Zawarto $¢é programu
Jak planowa ¢ spotkania?

* Umiejscowienie spotkania w strategii rozwijania i
zaciesniania relacji z klientem.

®*  Wybdr rodzaju spotkania wtasciwego do realizaciji
wytyczonych celéw.

Ustalanie celéw i taktyki:

®* Planowanie tematéw do dyskusiji i kluczowych
pytan.

®  Okreslenie etapu, na ktérym znajduje sie klient w
procesie podejmowania decyzji.

®* Rozbudzanie potrzeb i zobowigzanie do podjecia
dziatan.

Jak zmierzy € sukces?
® Ustalanie okreslonych celéw.

®  Pomiar wynikéw.

Zarzadzanie interakcjami

® Zdefiniowanie zachowan ,towarzyskich” i
~handlowych”.

* Umiejetnosci zarzadzania czasem przeznaczonym
na cele towarzyskie i handlowe.

Kluczowe umiej etno sci perswazji

* Definiowanie styléw ,push”i ,pull”.

*  Wiasciwe zastosowanie obu stylow.

®  Odkrywanie roznych rodzajow potrzeb.

® Ujawnianie i demonstrowanie mozliwosci spetnienia
gtéwnych kryteridw.

Jak przygotowa € rozmow ¢?

*  Wybdr wkasciwych celow.

*  Umiejetne wprowadzenie i wyjscie z tematu.

Jak nawi gzywa ¢ kontakty osobiste?

®  Okreslenie podczas nieformalnych spotkan
wymagan zawodowych klienta i wkasnych.

®  Planowanie budowy silniejszych relacji z klientem.

Prowadz acy i ilo $€ uczestnikow

Szkolenie jest prowadzone przez konsultantow firmy
Doradca przeszkolonych i certyfikowanych przez firme
Huthwaite International. W celu zapewnienia kazdemu
uczestnikowi wystarczajgcej uwagi oraz mozliwosci
oceny przez treneréw, maksymalna liczba uczestnikow

w grupie nie moze przekracza¢ 12 osob.



