learning Profesjonaine szkolenia dia Ciebie

Metody pracy trenera biznesu. Przygotowanie szkolen — nawigzanie wspoétpracy.

W poprzednim artykule zwrdcitem uwage na pierwszy z waznych czynnikdw zwigzanych ze
szkoleniami, a mianowicie poprawng komunikacje pomiedzy wszystkimi szczeblami w firmie zlecajacej
szkolenie, oraz samo podejscie zleceniodawcy do procesu rozwoju swoich pracownikéw. Kolejnym waznym
elementem jest przygotowanie samego szkolenia, ktdre jest procesem sktadajacym sie z kilku etapow. W
tym artykule przyblize pierwszy z krokéw na drodze do przeprowadzenia efektywnego szkolenia czyli
nawigzanie wspotpracy z klientem ze wskazaniem, na sposoby, z ktdrych mozemy skorzystac.

Patrzac przez pryzmat witasnych doswiadczen jednym z trudniejszych zadan jest pozyskanie klienta
i nawigzanie wspotpracy. Jak juz wspomniatem w poprzednim artykule pierwszg wazng barierg na jaka
napotyka trener, czy firma szkoleniowa to zdobycie zaufania. Aby mogto to nastgpi¢ niezbedne jest
poznanie przez zleceniodawce trenera jak i firmy szkoleniowej — tylko jak to zrobi¢? Istnieje klika
sposobow, ktore mozna wykorzysta¢ do tego celu.

Pierwszy z nich oparty jest na osobistej wizycie u klienta poprzedzonej kontaktem telefonicznym.
Praktyka pokazuje, Ze jest to jeden z najczeSciej spotykanych na rynku sposobdéw. Pozwala on na
zawezenie kregu potencjalnych partnerow (zaréwno ze strony klienta, jak i trenera, czy firmy
szkoleniowej). Juz pierwszy kontakt przez telefon powoduje, ze mozna okresli¢ poziom zainteresowania
szkoleniami. PdZniejsza osobista wizyta konsultanta, czy trenera jest kluczowym elementem procesu
nawigzania wspdtpracy. Jak w kazdym dziataniu i tu pojawiajg sie bariery. Najczesciej mozna ustysze¢ w
stuchawce ,Wie Pan! Na tg chwile nie planujemy takich szkolen. Prosze przesta¢ oferte na maila i jak
pojawi sie taka potrzeba skontaktujemy sie z Panstwem”. Czesto przestana oferta laduje w przystowiowym
koszu. Na kolejne bariery napotkamy juz podczas wizyty. Mam czasami wrazenie, ze rozmowcy sg hie
przygotowani do rozmowy i nie posiadajg odpowiedniej wiedzy — moze lubig po prostu sie spotkac i
porozmawiaé, badz umiejetno$¢ prowadzenia rozmowy telefonicznej powoduje, ze nie potrafig odmowic
spotkania i ,dla $wietego spokoju” decydujq sie na nie. Pewnie przyczyn jest wiele, natomiast zupetnie
inaczej przebiega rozmowa, kiedy nasz potencjalny partner biznesowy faktycznie poszukuje rozwigzan.
Rozmowa jest merytoryczna i konkretna. Dalsze wzajemne dziatania prowadzg do nawigzywania
wspotpracy.

Kolejnym sposobem pozyskania klienta jest komunikacja mailowa, czyli przestanie w formie
elektronicznej oferty. Jest to dziatanie nie wymagajace duzych naktadéw finansowych. Jak to w zyciu
czesto bywa i tak, jak w opisanym powyzej przypadku czesto mail jest usuwany bez obejrzenia zawartosci.

Czesto stosowang forma jest dostarczanie klientom oferty w formie kolorowego biuletynu. Forma
duzo bardziej kosztowna od formy mailowej, no i niejednokrotnie przesytka laduje na biurku w dziale
personalnym wzbogacajac ,nietad twdrczy”, czyli wrazenie, ze praca wre i generuje jakie$ efekty. Nic
bardziej mylnego. Jest to dobra forma na przystowiowg lekture do porannej kawy, a im wiecej obrazkow i
zdjec tym ciekawsza, bo przeciez nie o czytanie chodzi, a o chwile relaksu. Kiedy takowa lektura nabierze
»mocy ustawowej” wzbogaca stojacy nieopodal kosz stanowigc jego ,wktadke”. Firmy przescigajg sie w

pomystach, ktdre przyciggng uwage odbiorcy, aby zechciat sie nig zainteresowac. Jedna z firm dostarczata
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swoim odbiorcom biuletyn zapakowany w tube — czyz nie zjadtaby nas ciekawo$¢, aby zajrze¢ do Srodka i
zobaczy¢, co kryje w sobie owa $wiezo dostarczona tuba? Jednak sg réwniez osoby, ktdre bez rzetelnego
zapoznania sie z zawartoscig nie pozbedg sie otrzymanej przesyiki.

Paradoksalnie skuteczniejszg formg nawigzania wspdtpracy jest mniej aktywny sposdb, ktory
polega na obecnosci oferty firmy szkoleniowej w znaczacych bazach danych. Mozesz sie zastanawiac po co?
A ja pytam Ciebie - gdzie kazdy z nas, kto posiada komputer i dostep do Internetu kieruje swoje pierwsze
kroki w poszukiwaniu informacji? No wfasnie tam — do kopalni informacji, jakimi sg réznego rodzaju bazy.
Stanowig one swego rodzaju réwniez referencje, gdzie istnieje mozliwo$¢ zamieszczenia opinii przez
klientow, ktdrzy juz z nami wspotpracuija.

Obecnos¢ na targach szkolen, konferencjach czy sympozjach to tez ciekawa i skuteczna forma
nawigzywania wspotpracy. Stanowi ona rowniez Swietny sposdb na ksztattowanie pozytywnego wizerunku
firmy na rynku.

Kolejny sposdb docierania do klientdw zwigzany jest z organizowaniem darmowych szkolen, na
ktére zapraszani sg klienci, aby mogli doswiadczy¢ ,na wiasnej skorze” jak dziata dana firma szkoleniowa.
Jest to psychologiczny mechanizm wywierania wplywu bazujacy na metodzie wzajemnosci, ktdra
funkcjonuje w spoteczenstwie i polega na odwzajemnieniu przystug jakie otrzymaliSmy od innych. Cialdini
wskazuje te metode jako jeden ze sposobéw manipulacji, natomiast odnoszac to do tematu jest to w petni
uczciwe dziatanie.

Najskuteczniejszq drogg do nawigzania wspdtpracy jest polecenie. Zadowolone ze wspdtpracy
firmy, czy poszczegdlne osoby stanowig najlepsza reklame dla trenera, jak i firmy szkoleniowej. Moje
doswiadczenia pokazujg, ze wtasnie tak jest. Handlowcy, z ktdrymi sie spotykam niejednokrotnie sami
podkreslajg fakt, ze klienci pozostajg lojalni im samym, a nie firmie ktorg reprezentowali.

Niewatpliwie najskuteczniejsza forma nawigzania wspdtpracy (polecenie) wymaga czasu,
zaangazowania i przede wszystkim wysokiej jakosci. Jestem przekonany, ze bez wzgledu na to, czy jestes
handlowcem, trenerem, czy kimkolwiek, kto ma do czynienia bezposrednio z klientem, jezeli nie pracujesz
nad jakoscia, a skupiasz sie na ilosci nie osiggniesz dtugoterminowego sukcesu, a jedynie chwilowe wzloty
zwlaszcza w obszarze finansowym. Zatem bez wzgledu jaka forme stosujesz aby nawigzac¢ wspotprace réb
to na najwyzszym mozliwy poziomie. Osobiécie uwazam, ze wszystkie opisane formy powinny sie
wzajemnie uzupetniac i wspiera¢. No moze z mniejszym naciskiem na forme papierowego biuletynu, a jezeli
juz, niech bedzie faktycznie warto$ciowy dla swojego czytelnika, bo szacuje sie, ze w krajach Europy
Zachodniej straty zwigzane z obiegiem niepotrzebnych firmom informacji wynoszg okoto 2 miliardow euro
rocznie. Jest to kolosalna kwota, ktérg mozna zdecydowanie efektywniej wykorzystac.

Kiedy juz zamkniety zostanie pierwszy etap nawigzania wspotpracy, czyli mamy juz naszego
partnera, ktoremu chcemy pomodc mozemy Smiato przejé¢ do dalszych dziatan zmierzajacych do

przeprowadzenia szkolenia u naszego zleceniodawcy. O tym w kolejnych artykutach.
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