~ FLOW
- AGRO

l




~~ FLOW
2 AGRO

Zapraszamy na szkolenie handlowe

BUDOWANIE RELACJI Z
KLIENTEM

W BRANZY AGRO

WARSZAWA
09 - 10 listopada 2017
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Dziekujemy za zainteresowanie nasza oferta.

Na kolejnych stronach przedstawimy r
propozycje warsztatow skierowanych do |
pracownikéw branzy AGRO. !

FLOW AGRO to firma, ktéra powstata po
to, by wprowadzi¢ do branzy Agro nowa
jakos¢ ustug i standard szkolen.

Posiadamy  wieloletnie  doswiadczenie
i praktyke w sprzedazy, obstudze klienta
przed i po sprzedazowej, doradztwie, zarbwno w przypadku matych firm,
jak 1 duzych przedsiebiorstw polskich oraz miedzynarodowych w
przemysle rolniczym.

Zatozycielem oraz gtdwnym trenerem - ekspertem Flow Agro jest tukasz
Kaca zwigzany z branza agro od 10 lat.

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

Wiemy, ze problemy branzy, jej specyfike i potrzeby moga zrozumiec
osoby, ktére funkcjonujg w niej przez dtugi czas. Dlatego skorzystaj

z naszego doswiadczenia.

Zapraszamy do wspotpracy.
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Dla kogo kierowany jest warsztat?

Szkolenie jest skierowane przede wszystkim do oséb, ktére pracujg, jako handlowcy
lub zarzadzaja grupa handlowa w branzy AGRO.

Szkolenie jest tez idealne dla wszystkich tych, ktorzy chca rozwija¢ swoje umiejetnosci
sprzedazy oraz chca lepiej funkcjonowac w realiach biznesowych branzy AGRO.

Cel szkolenia:

Szkolenie przestawania najwazniejsze zasady handlu w branzy agro. Na szkoleniu
omowione s3g techniki budowania relacji z rolnikiem, prezentacji firmy i produktow,
negocjacji ceny, najwazniejsze zasady reagowania na zastrzezenia i doboru
argumentacji do klientow.

Warsztat ten ma na celu przekaza¢ kompleksowa wiedze sprzedazowa. Uczestnicy
nabeda umiejetnosci, ktore pozwolg na radzenie sobie w sytuacji obstugi trudnych
klientbw 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
swiadomosci zakupu przez klientow.

Uczestnicy dowiedz3 sie:

e Jak analizowac potrzeby klientéw w oparciu o model motywéw zakupu?

Jak odkry¢ motywy zakupu klienta?

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

e Jak wzbudzi¢ zaufanie i dac sie polubi¢ klientowi?

e Jak komunikowac i negocjowac cene?

e Jakie sg najskuteczniejsze techniki obrony ceny?

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

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

e Jakich argumentow uzy¢ do poszczegdlnych typdw klientow?
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Metody szkoleniowe:

Elementy coachingu,

Cwiczenia indywidualne i zespotowe,
Dyskusje i burze mozgow,

Case study (analizy przypadkéow).

Organizacja:

Termin i miejsce szkolenia: 09 - 10 listopada 2017, Golden Floor Plaza, al.
Jerozolimskie 123A, Warszawa,

Czas trwania: 2 dni (14 h),

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

Lunch: 13:00

Grupa szkoleniowa: 10 osob.

Cena szkolenia:

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

Koszt inwestycji pokrywa:

Trenera,

Sala szkoleniowa,

Catering: catodniowe przerwy kawowe z ciasteczkami, dwudaniowy lunch,
Wszystkie materiaty, ¢wiczenia i narzedzia wykorzystywane w trakcie zaje,

Certyfikaty ukonczenia warsztatu,

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

1.

Klucz do skutecznej komunikacji z klientem - Analiza transakcyjna Erica
Berne'a.

Zagadnienia zwigzane z teorig gier Erica Berne'a.

Bariery w komunikacji z klientem, a ich wptyw na negocjacje i pozniejsze relacje.
Dobor odpowiednich postaw w rozmowie z klientem.

Zarzadzanie i kontrola emogji.

Modut prowadzony w formie case study.
Prezentacja produktow i firmy.

W branzy rolnej tworzenie autorytetu i pokazanie merytoryki jest ogromnie
wazne. Uczestnicy poznaja metody skutecznego budowania autorytetu
I kreowani merytorycznego wizerunku w codziennych rozmowach z klientami
a takze podczas wystapien na pokazach polowych.

Jak dba¢ o wizerunek firmy i budowac jego autorytet?

Jak pokazac zalety swoje i firmy bez arogangji.

Czym rézni sie cecha, zaleta i korzys$¢?

Opowiadanie o osiggnieciach i zaletach produktu.

Czasowniki korzysci.

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

Modut polegajgcych na rozpisaniu cech firmy i produktu oraz odpowiednim
ich komunikowaniu.

Jakie czynniki wptywaja na decyzje o zakupie? Motywy zakupu.
Dlaczego klienci pomimo najlepszej oferty nie decyduja sie na zakup?

Jakie argumenty trafiajg do naszych klientow?
Podziat klientow ze wzgledu na podejmowanie decyzje:

o Prestiz, o Jakosc/standard,
o Bezpieczenstwo, o Cena,
o Komfort, o Wygoda,

Jak odpowiednio zaprezentowac produkt w oparciu o motyw zakupu?

Modut prowadzony w postaci cwiczen polegajqgcych na rozpisaniu strategii
firmy dla kazdego motywu.
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4.Typologia klientow i komunikacja z jej uwzglednieniem.

Klasyfikacja sposobu myslenia klienta wedtug:

* Autorytetu wewnetrznego, autorytetu zewnetrznego,
* Podobienstw i réznic,

* Celi do osiggniecia, problemow do unikniecia,

e Egoizmu lub altruizmu,

* Usposobienia — reagowania lub aktywnego dziatania.

Modut prowadzony w formie scenek.
5. Najskuteczniejsze zasady negocjacji i obrony ceny.

e Najczesciej popetniane btedy w sprzedazy,

e Zbior nieuzytecznych stoéw sabotujacych sprzedaz,

e Tryb warunkowy,

e Brak wartosciowania- operowanie na faktach i logice.
e Kotwiczenie przestrzeni.

e Najlepsze praktyki.

Modut prowadzony w formie scenek.
6. Jak reagowac na zastrzezenia klienta w stosunku do produktu oraz firmy?
o Zrbdta i rodzaje zastrzezen,
e Mozliwe obiekcje klientow w negocjacjach. Analiza problemu,
e 10 sposobdéw na radzenie sobie z zastrzezeniami,

e Dobor technik argumentacyjnych do poszczegodlnych typow klientow,

Modut prowadzony w formie ¢wiczen indywidualnych.
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tukasz Kaca - zatozyciel i zarzadzajacy firma
szkoleniowg True Flow oraz Flow Agro.
Certyfikowany = Coach i Trener. Czynny
wyktadowca na Uniwersytecie SWPS na kierunku
Psychologia. Z wyksztatcenia magister inzynier,
ukonczyt Politechnike Warszawska.

Z branza Agro zwigzany od 2008 roku. Swoje
doswiadczenie praktyczne zdobywat w duzych
korporacjach miedzynarodowych. Przez kilka lat
byt kierownikiem sprzedazy w firmie Tornum
Polska Sp. z o0.0. specjalizujacej sie w tworzeniu
systeméw do suszenia i magazynowania ziarna.
Odnosit wiele sukceséw handlowych, podpisujac
wielomilionowe kontrakty. Nawiazywat relacje z rolnikami, ktére owocuja do dnia
dzisiejszego.

W grudniu 2015 roku zostat gtdwnym Partnerem Merytorycznym Agro Akademii,
podczas, ktorej omawiat aspekty cyfryzacji w rolnictwie, globalizacji rolnictwa, PROW
2014 - 2020.

Posiada wysokie kompetencje zwigzane z Personal Branding'iem i Business
Branding'iem, marketingiem, perswazja, sprzedaza oraz odczytem ludzkich procesow
myslowych i emocji za pomocg mowy ciata i mikroekspresji na podstawie wiedzy
wywodzacej sie od Paula Ekmana. Realizuje warsztaty z kreowania wizerunku,
marketingu, wywierania wptywu, sprzedazy, zarzadzania, negocjacji, komunikagcji
interpersonalnej, sztuki wystgpien publicznych, motywacji oraz odczytywania stanow
emocjonalnych i procesow myslowych, a takze wykrywania ktamstwa.

Niejednokrotnie wynajmowany jako doradca podczas fuzji, przeje¢ oraz kluczowych
negocjacji w firmach. Posiada réwniez doswiadczenie przy realizacji projektow z zakresu
analiz ekonomiczno-finansowych, zmian strukturalnych oraz organizacyjnych,
restrukturyzacji przedsiebiorstw, projektowania i wdrazania systeméw motywacyjnych
| ptacowych.

Ma za sobg ponad 300 szkolen i kilka tysiecy wyszkolonych osob. Tylko w roku 2016
przeszkolit ponad piecdziesigt firm. Szkolenia prowadzi w jezyku polskim oraz
angielskim. W swojej pracy taczy doswiadczenia praktyczne z najnowszymi trendami i
wynikami badan naukowych.

www.flowagro.pl
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Kontakt

FLOW AGRO
ul. Zwierzyniecka 3 lok. 79
00-685 Warszawa

Email: kontakt@flowagro.pl

www.flowagro.pl

KAROLINA WYSOCKA
Koordynator ds. szkolen
tel. 690 019 460

k.wysocka@flowagro.pl

tUKASZ KACA
CEO FLOW AGRO/TRENER
tel. 608 029 648

l.kaca@flowagro.pl

TRUE FLOW Kaca Sp. j.
ul. Zwierzyniecka 3 lok. 79
00-719 Warszawa

KRS 0000555342

NIP 5252616826

REGON 361370579

www.flowagro.pl
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BUDOWANIE RELACJI Z KLIENTEM W BRANZY AGRO

Zarezerwuj juz dzi$! Wypetniony formularz wyslij na e-mail: k.wysocka@flowagro.pl
Formularz jest przeznaczony dla jednej osoby. W przypadku rezerwacji dla wiekszej liczby osdb, prosimy o powielenie

blankietu

Formularz zgtoszeniowy

Imie

Nazwisko

Stanowisko

Nazwa firmy

Adres

Adres e-mail

Telefon

] TAK, chce wzigc¢ udziat w szkoleniu: Budowanie relacji z klientem w
branzy AGRO, 09-10 listopada 2017r., Warszawa
Cena szkolenia- 890 zt + VAT za osobe

] TAK, prosze o umieszczenie danych uczestnika na fakturze

1 TAK, Prosze o wystawienie faktury VAT

Dane do faktury

Nazwa firmy

Ulica i nr lokalu

Kod pocztowy Miasto

NIP

Adres e-mail

WARUNKI UCZESTNICTWA:

1. Koszt uczestnictwa jednej osoby w
szkoleniu: Budowanie relacji z klientem w
branzy AGRO, 09 — 10 listopada 2017r
Warszawa wynosi: 890 zt + VAT/ za os.

2. Cena obejmuje prelekcje, materiaty
dotyczace szkolenia, przerwy kawowe
oraz lunch.

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

4. Prosimy o dokonanie wpfaty 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 wzig¢ udziat inny pracownik firmy,
dane osoby zastepcze] nalezy przestac
drogg 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.

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. Rdwnoczesnie oswiadczamy,
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 promocji i marketingu dziatalnosci prowadzonej przez FLOW AGRO, swiadczonych ustug

oraz oferowanych produktow, a takze w celu promocji ofert klientom FLOW AGRO.

Wyrazamy rowniez zgode na otrzymywanie drogg elektroniczng ofert oraz informacji handlowych FLOW AGRO.
Wyrazajacemu zgode na przetwarzanie danych osobowych przystuguje prawo kontroli przetwarzania danych, ktdre jej dotycza, w tym takze

prawo ich poprawiania.

Data, podpis, pieczqtka

www.flowagro.pl




