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W czwartek, 8 wrzesnia w Sali Miedzianej Patacu Krzysztofory odbyto sie szkolenie dla przedstawicieli
branzy przemystu spotkan zorganizowane przez Krakow Convention Bureau oraz MPI Poland Chapter.

Szkolenie skierowane byto przede wszystkim do sprzedawcow powierzchni konferencyjnych,
menedzerdéw dziatu sprzedazy, przedstawicieli firm PCO oraz cztonkéw MPI. Warsztaty sktadaty
sie z czesci merytorycznej oraz praktyczne;.

Do udziatu w konferencji zaprosiliSmy doswiadczonych prelegentéw z branzy spotkan oraz
komunikacji - dr Matgorzate Majewska, pracownika naukowego Instytutu Dziennikarstwa,
Mediéw i Komunikacji Spotecznej UJ oraz Filipa Skrzeszewskiego z firmy Z-Factor

Dr Matgorzata Majewska skoncentrowata sie na roli autoprezentacji oraz zasadach, o ktérych
trzeba pamieta¢ podczas komunikowania sie z klientem. Mamy nadzieje, iz uczestnicy
zapamietajg jak istotna jest spdjnos¢ komunikacji na trzech poziomach: werbalnym,
niewerbalnym i para werbalnym. Istotne jest nie tylko to, co méwimy, ale takze nasze gesty,
mimika, intonacja, ktérych trzeba mie¢ Sswiadomos¢.

Dr Majewska rozwazata jak istotny jest dobry kontakt z klientem z kontekscie nawigzywania
relacji. Im mniejszy dystans tym lepszy kontakt, bowiem tworzenie wspdlnej przestrzeni
pomaga w nawigzaniu i podtrzymaniu relacji. Nalezy jednak pamieta¢ o wyznaczeniu granic,
bowiem sami decydujemy jakie obszary tematyczne chcemy poruszy¢. W relacji z klientem
nalezy takze pamietad, zeby poczut sie on wazny, kompetentny, wystuchany i zrozumiany.

Filip Skrzeszewski, ekspert z firmy Z-Factor zajmujacy sie badaniami poziomu obstugi klienta w
obiektach hotelowych, przedstawit zasady kierujgce sprzedazg przychodzgcqa, pokazujac
najlepsze praktyki i najczesciej popetniane btedy. Skrzeszewski przedstawit schemat cyklu
zakupowego, podzielit sprzedaz na przychodzgcg i wychodzaca. Nawigzujgc do zasady CARE
przekonywat jak istotne jest zbudowanie relacji z klientem, od ktérej mogg zaleze¢ jego dalsze
decyzje.

Po przerwie, w czesci warsztatowej uczestnicy mieli mozliwos¢ zgtebi¢ zaprezentowane
zagadnienia.

Liczymy, ze szkolenie spetnito oczekiwania uczestnikéw. Czekamy na sugestie odnos$nie
tematyki kolejnych szkolen, ktére bytyby interesujgce dla przedstawicieli krakowskiej branzy
przemystu spotkan.
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