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»PERSWAZJA, WYWIERANIE WPLYWU, A MANIPULACJA
- MOJ PROFIL DZIALANIA”

Sposoby na trudnego klienta

Pierwszy dzien warsztatow

830 90 Rejestracja. Przywitanie uczestnikow.

WYWIERANIE WPLYWU W KONTAKTACH Z KLIENTAMI

—  komunikacja a wywieranie wptywu; jak nas widza, czyli aparycja a wywieranie wptywu

— werbalne i niewerbalne elementy perswazji w kontakcie z klientami

—  sygnaly dominacji i podporzadkowania, sygnaty pozytywnego i negatywnego nastawienia odbiorcy do nadawcy
10%0-104  Przerwa na kawe i herbate

PERSWAZJA, A MANIPULACJA

— skuteczno$¢ i strategie wptywu na innych; zasady wywierania wptywu w oparciu 0 wspétprace z klientami

—  poréwnanie stylow technik wywierania wptywu

—  podstawowe techniki manipulacii

—  sterowanie rozmowg w kontaktach biznesowych: zasady mdwienia i stuchania w trakcie rozmowy handlowe;j

— techniki zadawania pytan i aktywne stuchanie

— model rozmowy handlowej - wzbudzanie potrzeb: zadawanie pytan sugerujacych i znaczenie parafrazowania
CWICZENIE: Jak dostosowaé styl komunikacji do stylu rozméwcy?

1300—- 134 Przerwa na obiad

BUDOWANIE WIARYGODNOSCI W KONTAKTACH Z KLIENTAMI

— strategie przetamywania lodéw

— do kogo méwimy, czyli analiza partneréw

—  zwiekszane wiarygodnosci

— wzbudzanie sympatii: technika wspotpracy, wyrazanie zainteresowania, technika podobienstwa, stosowanie
komplementow i przejawianie sympatii

— jak przekona¢ klienta do oferowanych ustug i produktéw — jak zainteresowa¢ klienta tematami, ktére na poczatku
wydajg mu sie wyjatkowo nieciekawe

JAK MOWIC ,NIE” ABY BRZMIALO PRZYJAZNIE | STANOWILO WSTEP DO DALSZYCH RELACJI HANDLOWYCH

16%0— 16"  Sesja pytan. Zakonczenie pierwszego dnia warsztatow.
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Drugi dzien warsztatow

845_ 900

Rejestracja. Przywitanie uczestnikow.

PERSWAZJA W TRAKCIE PREZENTACJI HANDLOWEJ

—  czynniki zwiekszajace skuteczno$¢ perswazji

—  zasady prezentacji w trakcie rozmowy handlowej
—  jezyk korzysci i jezyk zmystow

1030~

1045

— rodzaje argumentdw perswazyjnych - gesty wzmacniajace i sugerujgce; komunikacja perswazyjna

—  $rodki wizualne i pozostate metody podnoszenia atrakcyjno$ci prezentacji
— metody radzenia sobie z obiekcjami rozmoéwcdw; 7 trikéw skutecznej perswazji

Przerwa na kawe i herbate

CWICZENIE: MODELE ORAZ TECHNIKI PRZEDSTAWIANIA PRODUKTU LUB USLUGI W SPOSOB PERSWAZYJNY

TECHNIKI PRZEZWYCIEZANIA OBIEKCJI

ZARZADZANIE USTEPSTWAMI W ROZMOWIE Z WYMAGAJACYM KLIENTEM

1300

—  procedura radzenia sobie z obiekcjami i sprzeciwem
— 7 sposobow radzenia sobie z obiekcjami
— rodzaje manipulacji i sposoby radzenia sobie z nimi

— technika TAK ... ...
— technika Mysli ...

Myslat ...

Okazato sie

— technika szczegdtowych pytan problemowych
jak naktoni¢ klienta do zmiany swojej decyzji
CWICZENIE: Warsztat radzenia sobie z obiekcjami

134 Przerwa na obiad

SZCZEGOLOWE TECHNIKI WYWIERANIA WPLYWU

— sposoby wzbudzania sympatii: technika wspdipracy, wyrazanie zainteresowania, technika podobienstwa,
stosowanie komplementéw i przejawianie sympatii
— sposoby wplywanie na decyzje innych: reguta wzajemno$ci, reguta zaangazowania, reguta ograniczone;
dostepnosci, reguta spotecznego dowodu stusznosci, reguta kontrastu
— style komunikacji perswazyjnej: argumentacja jednostronna czy dwustronna, argumenty emocjonalne czy

racjonalne, dane statystyczne czy jednostkowy przyktad?
— Cwiczenie: Warsztat wybranych technik wywierania wplywu

EGZAMIN KONCOWY

1530

1600—

169  Sesja pytan, dyskusja, konkluzje i wnioski

16'®  Zakonczenie warsztatow, rozdanie certyfikatow
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