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La comunicazione nella relazione naturopata-cliente: contesti, modalita e tecniche.

PREMESSA

La modalita con cui viene gestito il primo contatto con il
cliente influenza direttamente l'immagine e la percezio-
ne della qualita del servizio professionale erogato dal
naturopata. Le strategie di comunicazione che com-
prendono l'ascolto attivo, il comportamento non verbale,
le capacita empatiche e di analisi dei bisogni sono solo
alcune delle competenze relazionali fondamentali che il
naturopata deve sviluppare al fine di occuparsi in modo
efficace del benessere del cliente. La gestione di tali
aspetti risulta oggi fondamentale per fidelizzare il cliente
in un'ottica di miglioramento continuo delle prestazioni
erogate. Questo intervento formativo consentira ai par-
tecipanti di acquisire una rinnovata consapevolezza del
proprio stile di comunicazione, di riflettere sui principi
che regolano le interazioni e il rapporto naturopata-
cliente e di affinare le proprie abilita relazionali ed empa-
tiche. Inoltre, durante il corso, verra affrontato il tema
della gestione del cliente "difficile” in relazione alle po-
tenziali situazioni conflittuali che possono insorgere

nellambito professionale.

OBIETTIVI: METODOLOGIA

Apprendere come comunicare in modo efficace Il corso si pone come obiettivo principale quello di forni-

- . . re agli allievi gli strumenti per affrontare e condurre in
Comprendere i bisogni del cliente

modo attivo la relazione con il cliente. Al fine di svilup-

Gestire in modo efficace le situazioni conflittuali. pare in modo efficace le competenze di carattere tra-

sversale e relazionale, verranno adottate tecniche e
PROGRAMMA metodologie attive e di tipo esperienziale. Verranno

« Introduzione alla comunicazione interpersonale alternati  momenti di carattere frontale, atti a fornire

« Gli assiomi della comunicazione indicazioni teoriche di base ed esercitazioni di carattere

. . . pratico (role-play, costruzione di autocasi, I'utilizzo di
o La formulazione positiva-negativa

riglie di autovalutazione e la somministrazione di que-
o Il feedback gng d

, stionari di autovalutazione).
e L'ascolto attivo

o 'empatia Riferimenti bigliografici

o La comunicazione non verbale Paul Watzlawick: Pragmatica della comunicazione umana.

o La prossemica Astrolabio, 1978.
o Stili di comunicazione (assertiva, aggressiva, passiva) *kkkkkhkx
o La gestione dei conflitti DOCENTI:

o |dentificazione dei bisogni del cliente Dr. Andrea BOVERO

* Gestire le obiezioni del cliente Psicologo, psicoterapeuta, docente corsi ECM e Master

o Gestire il cliente “difficile” Universitario.

o La comunicazione persuasiva.

Dr. Rudy LANZA
Naturopata, psicologo, esperto di Sinergologia.




