Klienci sg z Marsa, Klientki z Wenus

Czyli jak sprzedawac kobietom i mezczyznom

Program opracowany w oparciu o wiedze i metody pracy wybitnego eksperta w dziedzinie relacji damsko-meskich Johna
Gray’a (,Mezczyzni sa z Marsa, kobiety sg z Wenus”) oraz $wiatowe]j stawy neurologa dr Anne Moir (,Pte¢ mdzgu”).
Prowadzgaca szkolenie — Joanna Sajko-Stanczyk, autorka ksigzki ,,Garnitur kontra garsonka, czyli jak budowac dobre relacje
w pracy” jest jedynym w Polsce psychologiem osobiscie przeszkolonym i certyfikowanym przez Johna Gray’a i Anne Moir.

Warsztat ma na celu doskonalenie umiejetnosci uczestnikow na ptaszczyznie budowania udanych relacji z klientem, ze
szczegllnym zwrdceniem uwagi na relacje miedzy kobietami a mezczyznami a takze lepszego rozumienia przedstawicieli
swojej wtasnej ptci moézgu. Zajecia obejmujg zapoznanie sie ze sposobami dostosowania metod sprzedazy do pfci
kupujgcego w branzy Klienta. Szkolenie uwzglednia rdznice pomiedzy mezczyznami i kobietami poprzez zastosowanie
odmiennych dla obu pfci technik perswazji, mowy ciata i metod negocjacji.

Dodatkowg wartoscig jest nauka swiadomego wykorzystywania typowo meskich i typowo kobiecych cech i zasobdéw
handlowcéw wynikajacych z uwarunkowan spotecznych i psychologicznych.

Szkolenie przeznaczone jest w szczegélnosci dla oséb, Po szkoleniu uczestnicy:
ktore spetniaja przynajmniej 3 z ponizszych kryteriow: ® Wiedza jak prawidtowo rozszyfrowywaé komunikaty ptci
® Pomimo, iz od lat pracujg z kobietami i mezczyznami przeciwnej aby budowac zdrowsze relacje z klientem.
wcia.i Zle interpre.tuja int.encje drugiej pfci i. wywohfja? ® Uzyskaja praktyczne wskazéwki na temat nawiazywania
swoim  zachowaniem nieadekwatng reakcje ~drugiej bezkonfliktowej wspotpracy z partnerem biznesowym
strony. odmiennej pici.
® Chot §’wietnie.dog,aduja' sig 2 klientami swojej ptci, f‘is ® Poznajg naturalne #rédta motywacji zakupowej kobiet
potrafiy nawigzac tej samej ,nici porozumienia i meiczyzn, i zamiast stosowal ,sztuczne techniki
z klientami ptci odmiennej. motywacyjne” bedg potrafi¢ zbudowac zainteresowanie
® Odbyly juz wiele szkoleri z zakresu sprzedazy, a nadal produktem u obu ptci.
maja problem z dotarciem do niektorych klientow. ® Zrozumieja réinice w radzeniu sobie ze stresem przez
® Ich intencje odbierane s3 opatrznie przez klientéw ptci kobiety i mezczyzn, i dowiedzg sie z czego wynikaja takie
odmiennej. a nie inne reakcje klientéw.
® Spotykaja sie z brakiem zrozumienia, wsparcia i szacunku ® Naucza sig asertywnie dba¢ o swoje potrzeby, osiagajac
ze strony przedstawicieli drugiej ptci. oczekiwany rezultaty i jednoczesnie zachowujgc szacunek

w oczach drugiej strony.
3 Sa przekonani, ze kobiety i mezczyini myslg, czuja

i reaguja tak samo © ® Zrozumiejg za co ,nagradzaja” kobiety a za co mezczyzni,
poznaja unikatowy dla ptci system ,przyznawania
® Zaskakuja ich decyzje podejmowane przez klientéw ptci punktéw”.
przeciwnej.

D Poznajg jezyk perswazji preferowany przez kobiety
i mezczyzn — tym samym dowiedza sie jak prowadzi¢
rozmowe i jak reagowac na niespodziewane sytuacje.

® Stosuja te same techniki sprzedazy w stosunku do kobiet
i mezczyzn.

Inwestycja:

Szkolenie dwudniowe dla grupy 12-osobowej

z success fee:  10.980 PLN netto /2 dni (5.490 PLN netto / 1 dzien)
bez success fee: 8.8800 PLN netto / 2 dni (4.940 PLN netto / 1 dzien)

/.‘ < 'ﬂr ‘7 ’
Przy zamodwieniu szkolenia prowadzonego wg naszego standardowego scenariusza, na pewno nie zaptacisz za nie
wiecej, niz podana wyzej cena. Mozliwe jednak, Zze zaptacisz mniej. Ewentualne rabaty na to szkolenie
uzaleznione sg od wielkosci zamdwienia oraz liczebnosci grupy. Po szczegétowg wycene zapraszamy do kontaktu.

www.trainyou.pl



Program szkolenia
Dzien 1

»Damsko-meski kurs jezykowy” w Twojej branzy

3]
3]
3]

Wprowadzenie do szkolenia.
Poznanie réznic w sposobie komunikacji kobiet i mezczyzn.

Typy zachowan wptywajgce na nawigzanie wiezi pomiedzy klientem a sprzedawcg w zaleznosci
od pfci.

Jak budowa¢ dobre relacje z klientem odmiennej ptci.

Eliminowanie barier zwigzanych z rdéznicami w stylu komunikacji kobiet i meiczyzn —
prawidtowa interpretacja komunikatow pfci przeciwnej.

Zasady budowania zaufania. Sposoby uzyskiwania informacji o potrzebach klienta w zaleznosci
od ptci.

Kobieca zagadka, meski sekret — co tak naprawde liczy sie w sprzedazy

® ,Kobiecy kolor, meska wielko$¢” —z czego wynikajg stereotypy?

® Komu hamulec, komu pedat gazu - jak hormony wptywaja na decyzje zakupowe.

® Podsumowanie pierwszego dnia.

Dzien 2

® Przypomnienie wiedzy z pierwszego dnia.

® Odczytywanie mowy ciata kobiet i mezczyzn w trakcie rozmowy handlowe;.

® Kim sa wujek Dobra Rada i pani Wszystkowiedzaca — réinice w sposobach rozwigzywania
problemdw i podejmowaniu decyzji.

@ Unikatowy system ,przyznawania punktéw” — za co twoja klienta nagrodzi meza, a twdj klient
SWojga zone.

® Sprzedawca - autorytet czy przyjaciel? — réznice w postrzeganiu sity przez kobiety i mezczyzn.

® Test na ,pte¢ mdzgu”.

Rdéznice w reagowaniu na stres — co pomaga klientkom a co klientom

3]
3]

Praktyczne znaczenie réznic w reagowaniu na stres w branzy motoryzacyjnej.

Reakcje ,walcz lub uciekaj” a ,zaopiekuj sie i zaprzyjaznij” — ich znaczenie w sytuacjach
trudnych i konfliktowych.

Efektywne metody obnizania poziomu stresu u klienta w zaleznosci od pfci.
Sposoby samodzielnego redukowania napiecia zgodnego z ,ptcig mozgu”.
Powigzania oraz réznice miedzy stresem ,domowym” a zawodowym.
Wykorzystywanie narzedzi do sprawnego komunikowania z klientami.

Podsumowanie szkolenia.
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