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Zapraszamy na szkolenie

BUDOWANIE RELACJI Z KLIENTEM
W BRANZY AGRO

WROCLAW

07 — 08 wrzesnia 2017
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Dziekujemy za zainteresowanie naszg oferta.

Na kolejnych stronach przedstawimy propozycje warsztatéw skierowanych do pracownikow
branzy AGRO.

FLOW AGRO to firma, ktéra powstata po to, by wprowadzi¢ do branzy Agro nowg jako$¢ ustug
i standard szkolen.

Posiadamy wieloletnie doswiadczenie i praktyke w sprzedazy, obstudze klienta przed i po
sprzedazowej, doradztwie, zarowno w przypadku matych firm, jak i duzych przedsiebiorstw
polskich oraz miedzynarodowych w przemysle rolniczym.

Zatozyciel oraz gtownym trenerem - ekspertem Flow Agro jest Lukasz Kaca, zwigzany z branzg
agro od 10 lat.

Mamy za sobg tysigce godzin szkolen, warsztatow i projektéw doradczych, ale réwniez setki stworzonych ofert, spotkan z klientami,
rozméw telefonicznych oraz dyskusji z innymi firmami z branzy. Znamy problemy walki o cene, pordwnywania produktow i ustug oraz
mierzenia sie z coraz wiekszg konkurencja.

Wiemy, ze problemy branzy, jej specyfike i potrzeby mogg zrozumie¢ osoby, ktére funkcjonujg w niej przez dtugi czas. Dlatego

skorzystaj z naszego doswiadczenia.

Zapraszamy do wspoétpracy.

www.flowagro.pl
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Dla kogo kierowany jest warsztat?

(

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do osob, ktore pracuja, jako handlowcy lub zarzadzajg grupg handlowg w branzy

AGRO.
Szkolenie jest tez idealne dla wszystkich tych, ktdrzy chcag rozwija¢ swoje umiejetnosci sprzedazy oraz chcg lepiej funkcjonowaé w

realiach biznesowych branzy AGRO.

Cel szkolenia:

Szkolenie przestawania najwazniejsze zasady handlu w
branzy agro. Na szkoleniu oméwione sg techniki budowania
relacji z rolnikiem, prezentacji firmy i produktéw, negocjacji
ceny, najwazniejsze zasady reagowania na zastrzezenia i
doboru argumentacji do klientow.

Warsztat ten ma na celu przekaza¢ kompleksowg wiedze
sprzedazowg. Uczestnicy nabedg umiejetnosci, ktore
pozwolg na radzenie sobie w sytuacji obstugi trudnych
klientow oraz zmiane ich nastawienia na pozytywne, co
pomoze w przyjemnej i skutecznej wspotpracy.

Szkolenie pozwoli lepiej zrozumie¢ zasady handlu w branzy
AGRO i przybliza zmiany $wiadomosci zakupu przez
klientow.
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Uczestnicy dowiedzj sie:

e Jak analizowac potrzeby biznesowe klientow w oparciu o model motywdéw zakupowych?

e Jak odkry¢ motywy zakupu klienta?

e Jak dostosowac swoj jezyk, lingwistyke i mowe ciata do klienta?

e Jak wzbudzi¢ zaufanie i da¢ sie polubic klientowi?

e Jak komunikowac¢ i negocjowac¢ cene?

e Na co zwrdci¢ uwage przy podczas spotkan z klientami? Co dla klientéw jest wazne, co akcentowac, zeby klient chciat od nas
kupi¢ produkt, a nie tylko cene?

o Jak reagowac na zastrzezenia klienta w stosunku do produktu oraz firmy?

e Jakich argumentéw uzy¢ do poszczegdlnych typdw rolnikdw?

e Czym jest postawa asertywna i jak jg wykorzysta¢ w negocjacjach handlowych?

Metody szkoleniowe:

e Elementy coachingu,

o Cwiczenia indywidualne i zespotowe,
e Dyskusje i burze mozgéw,

e Studia przypadkéw,

e Analiza zachowan.

www.flowagro.pl
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Organizacja:

e Termin szkolenia: 07 - 08 wrzesnia 2017 r.
e Miejsce szkolenia: Novotel & ibis Wroctaw Centrum, ul. Powstancéw Slgskich 7-7b, 53-332 Wroctaw.
e (Czas trwania: 2 dni (14 h),

e Rozpoczecie/zakonczenie szkolenia: 9:00 — 16:00

e Lunch: 13:00

e Grupa szkoleniowa: maksymalnie 15 oséb.

Cena szkolenia:

e Cena za udziat w dwudniowym szkoleniu wynosi: 890 zt + VAT/ za os.

W cene szkolenia otwartego wliczone s3:

e Sala szkoleniowa,

e Trener,

e Catering: przerwy kawowe, lunch,

o Wszystkie materiaty, ¢wiczenia i narzedzia wykorzystywane w trakcie zajec,

e Certyfikaty ukonczenia warsztatu,

*Program oraz cena szkolenia zamknietego jest ustalana indywidualnie.

www.flowagro.pl
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Program: Budowanie relacji z klientem w branzy AGRO.

1. Klucz do skutecznej komunikacji - analiza transakcyjna Erica Berne’a.

Zagadnienia zwigzane z teorig gier Erica Berne’a.
Bariery w komunikaciji.

Dobdr odpowiednich postaw w komunikacji.
Zarzadzanie i kontrola emocji.

Modut prowadzony w formie case study (analizy przypadkow).

2. Prezentacja firmy i produktu.

W branzy rolnej tworzenie autorytetu i pokazanie merytoryki jest ogromnie wazne. Uczestnicy poznajg metody skutecznego
budowania autorytetu i kreowani merytorycznego wizerunku.

Jak dbac¢ o wizerunek firmy i budowac jego autorytet?

Jak pokazac¢ zalety swoje i firmy bez aroganciji.

Czym rézni sie cecha, zaleta i korzys¢?

Opowiadanie o osiggnieciach i zaletach produktu.

Czasowniki korzy$ci.

Uzywanie metafor do opowiadania o produkcie, wykorzystujac jezyk rolnika.
Co jest najwazniejsze dla rolnika — motywy podejmowania decyz;ji.

Moduf polegajacych na rozpisaniu cech firmy i produktu oraz odpowiednim ich komunikowaniu.

www.flowagro.pl
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3. Jakie czynniki wptywaja na decyzje o zakupie? Motywy zakupu.

e Dlaczego klienci pomimo najlepszej oferty nie decydujg sie na zakup?
e Jakie argumenty trafiajg do naszych klientéw?

Podziat klientow ze wzgledu na podejmowanie decyzje:

o Prestiz,

Bezpieczenstwo,
Komfort,
Jakosd¢/standard,
Cena,
Wygoda,
e Jak odpowiednio zaprezentowac produkt w oparciu o motyw zakupu?

0 O O O O

Moduf prowadzony w postaci ¢wiczen polegajgcych na rozpisaniu strategii firmy dla kazdego motywu.
Uczestnicy dostang gotowy ,,bank” pytan dla branzy rolnej, ktéory pozwoli szybko odkry¢ motywy zakupu.

4. Typologia klientéw i komunikacja z jej uwzglednieniem.
Klasyfikacja sposobu myslenia klienta wedtug:

Autorytetu wewnetrznego, autorytetu zewnetrznego,
Podobienstw i réznic,

Celi do osiggniecia, probleméw do unikniecia,
Egoizmu lub altruizmu,

Usposobienia — reagowania lub aktywnego dziatania.

Modut prowadzony w formie case study (analizy przypadkoéw).

www.flowagro.pl
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5. Najskuteczniejsze metody negocjacji i obrony ceny.

Techniki obrony ceny.
Tryb warunkowy (pozwalajgcy uzyskac najbardziej komfortowg cene dla handlowca).
Brak wartosciowania- operowanie na faktach i logice.

Mowa ciata w negocjacjach.

Techniki negocjacyjne.

Asertywnos¢ w negocjacjach.

Modut prowadzony w formie scenek.

6. Jak reagowac na zastrzezenia klientow w stosunku do produktu oraz firmy?

Mozliwe obiekcje klientéw. Analiza problemu.

10 sposobdw na radzenie sobie z zastrzezeniami.

Dobdér technik argumentacyjnych dla poszczegolnych typow klientéw.
Komunikowanie sie w negocjacjach — argumentacja dostosowana do drugiej strony.

Modut polegajacy na wspdlnym opracowaniu technik radzenia sobie z r6znymi obiekcjami klientow.
Zdobyte umiejetnosci beda éwiczone w formie scenek rodzajowych.

www.flowagro.pl
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TRENER

tukasz Kaca — zatozyciel i zarzgdzajgcy Flow Agro.

Certyfikowany coach i trener. Ukohczyt liczne szkolenia podnoszgce kompetencje trenerskie.
Z wyksztatcenia magister inzynier, ukonczyt Politechnike Warszawska.
Aktualnie jest czynnym wyktadowcg Szkoty Wyzszej Psychologii Spotecznej w Warszawie.

Z branzg Agro zwigzany od 2008 roku. Przez kilka ostatnich lat kierownik sprzedazy w firmie
Tornum Polska Sp. z 0.0. specjalizujgcej sie w tworzeniu systemdw do suszenia

i magazynowania ziarna.

Swojg kariere w firmie Tornum Polska Sp. z 0.0. rozpoczynat w dziale serwisu, po krotkim
czasie awansowat do dziatu handlowego. Odpowiadat za sprzedaz w regionie potudniowo -
wschodniej Polski. Odnosit wiele sukceséw handlowych, podpisujgc wielomilionowe
kontrakty. Nawigzywat relacje z rolnikami, ktére owocujg do dnia dzisiejszego. Awansowat
na kierownika sprzedazy odpowiadajgcego za caty region Polski. Jego transakcje byly
opisane w artykutach w prestizowym magazynie branzowym World - Grain Magazine.

W grudniu 2015 roku zostat gtéwnym Partnerem Merytorycznym Agro Akademii, podczas,
ktérej omawiat aspekty cyfryzacji w rolnictwie, globalizacji rolnictwa, PROW 2014 — 2020.

Posiada wysokie kompetencje zwigzane z Personal Branding’iem i Business Branding’iem,
marketingiem, perswazjg, sprzedazg oraz odczytem ludzkich proceséw myslowych i emocji
za pomocg mowy ciata i mikroekspresji na podstawie wiedzy wywodzacej sie od Paula
Ekmana. Realizuje warsztaty z kreowania wizerunku, tworzenia wilasnego brandu,
marketingu, wywierania wptywu, sprzedazy, zarzgdzania oraz odczytywania stanéw
emocjonalnych i proceséw myslowych.

www.flowagro.pl
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FLOW AGRO

ul. Zwierzyniecka 3 lok. 79
00-719 Warszawa

Email: kontakt@flowagro.pl
www.flowagro.pl

KAROLINA WYSOCKA

Koordynator ds. szkolen
tel. 690 019 460
k.wysocka@flowagro.pl

www.flowagro.pl

TRUE FLOW Kaca Sp. j.

ul. Zwierzyniecka 3 lok. 79
00-719 Warszawa

KRS 0000555342

NIP 5252616826

REGON 361370579

tUKASZ KACA

CEO FLOW AGRO/TRENER
tel. 608 029 648
|.kaca@flowaqgro.pl!
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AGRO BUDOWANIE RELACII Z KLIENTEM W BRANZY AGRO

Zarezerwuj juz dzis! Wypetniony formularz wyslij na e-mail: k.wysocka@flowagro.pl

Formularz jest przeznaczony dla jednej osoby. W przypadku rezerwacji dla wiekszej liczby oséb, prosimy o powielenie blankietu

Formularz zgtoszeniowy Dane do faktury

Imie Nazwa firmy

Nazwisko

Stanowisko Ulica i nr lokalu

Nazwa firmy

Adres Kod pocztowy Miasto
Adres e-mail NIP

Telefon Adres e-mail

[ TAK, chce wzig¢ udziat w szkoleniu:

Budowanie relacji z klientem w branzy AGRO, 07- 08 wrzesnia 2017r,,
Cena szkolenia- 890 zt + VAT za osobe

TAK, prosze o umieszczenie danych uczestnika na fakturze

TAK, Prosze o wystawienie faktury VAT

N\ oo

~

Data, podpis, pieczqtka firmy/

Upowazniamy firme TRUE FLOW Kaca Sp. j. do wystawienia faktury VAT bez
podpisu odbiorcy. Oswiadczam, ze nalezna kwota zostanie przelana na konto TRUE
FLOW Kaca Sp. j.: mBank: 26 1140 2017 0000 4602 1309 2949 w terminie wskazanym
na fakturze. Rownoczesnie os$wiadczamy, ze zapoznaliSmy sie z warunkami
uczestnictwa oraz zobowigzujemy sie do zaptaty catosci kwot wynikajacych z niniejszej
umowy. Upowazniamy firme TRUE FLOW Kaca Sp. j. do umieszczenia znaku
towarowego (logo) firmy na stronie www.flowagro.pl w dziale Nasi Partnerzy.
Wyrazamy zgode na przetwarzanie danych osobowych w celach promocjii marketingu
dziatalnosci prowadzonej przez FLOW AGRO, swiadczonych ustug oraz oferowanych
produktdw, a takze w celu promocji ofert klientom FLOW AGRO.

Wyrazamy réwniez zgode na otrzymywanie droga elektroniczna ofert oraz
informacji handlowych FLOW AGRO.

Wyrazajagcemu zgode na przetwarzanie danych osobowych przystuguje
prawo kontroli przetwarzania danych, ktére jej dotyczg, w tym takze prawo ich
poprawiania.

WARUNKI UCZESTNICTWA:

1. Koszt uczestnictwa jednej osoby w szkoleniu
Budowanie relacji z klientem w branzy AGRO,

07 — 08 wrzesnia 2017r,

Cena za udziat w szkoleniu wynosi: 890 zt + VAT/ za os.
2. Cena obejmuje prelekcje, materiaty dotyczace
szkolenia, przerwy kawowe oraz lunch.

3. Po otrzymaniu zgtoszenia, przeslemy Panstwu
potwierdzenie udziatu oraz fakture pro-forma.

4. Prosimy o dokonanie wptaty na podstawie faktury
pro-formy

5. Wptaty nalezy dokonaé na konto widniejgce na
fakturze.

6. Rezygnacje z udziatu nalezy przesytac listem
poleconym na adres organizatora.

7. Nieodwotanie zgtoszenia i nie wziecie udziatu w
szkoleniu powoduje obcigzenie petnymi kosztami
udziatu.

10. Niedokonanie wptaty nie jest jednoznaczne z
rezygnacja z udziatu.

11. Zamiast zgtoszonej osoby w szkoleniu moze wzigc
udziat inny pracownik firmy, dane osoby zastepczej
nalezy przestac¢ droga mailowa w terminie do 3 dni
przed rozpoczeciem szkolenia.

12. Organizator zastrzega sobie prawo do zmian w
programie oraz prawo do odwotania szkolenia bez
podania przyczyny.




