Skuteczny Handlowiec 2 706,00 PLN brutto
2 200,00 PLN netto

l=2 Logo Centrum

Innowacji Numer ustugi 2017/03/06/11943/44863
Prolearning 0,00 PLN brutto/h
MICHAL 0,00 PLN netto/h

KOLODZIEJCZYK

Centrum Innowacji
Prolearning MICHAL
KOLODZIEJCZYK

© Katowice / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

WRWW 46/5  © oh
257 ocen B 07.03.2017 do 31.03.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Szkolenia kierowane sg do grup urzednikéw, kadry kierowniczej,

Grupa docelowa ustugi pojedynczych 0séb.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Data zakonczenia rekrutacji 30-03-2027
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 0

Cel

Cel biznesowy
brak tekstu

Cel edukacyjny

Szkolenie, ktére oferujemy jest przeznaczone dla oséb, ktére dbajg o swdj wizerunek i profesjonalizm. Jest dla
managerow, ktérzy widzg szanse w wykorzystaniu mowy ciata do:

witasnej autoprezentaciji,

zrozumienia partneréw biznesowych i ich nastawienia,

zaprezentowania oferty jako cennej i wartosciowej,

potwierdzenia, ze druga strona wykorzystuje mowe ciata do negocjaciji,

obrony przed partnerami wykorzystujgcymi komunikacje niewerbalng do manipulowania procesem negocjacji i rozmowy
handlowej.



Kwalifikacje

Program

Prezentacja prezentacji nie rowna. Jaki mam styl prezentowania przed klientem?

+ Dobér stylu do reprezentowanej firmy oraz temperamentu.

+ Rodzaje prezentaciji i najczesciej popetniane btedy w prezentacjach biznesowych.

* Prezentacja wynikéw firmy. Jak méwié do 10, a jak do 100 oséb?

* Pierwsze wrazenie a sukces.

+ Budowa wizerunku poza stowami - przestrzen, wtadza, status, symbolika.

+ Czego nie powinno sie robi¢ przed prezentacjg. Ograniczenia zywnosciowe przed rozmowa handlowa — winowajcag negatywnego odbioru
nie jest tylko czosnek.

Zanim rozpoczniesz rozmowe handlowa. Wizerunek w Internecie wyprzedza spotkanie.
+ Jak zbudowac¢ wizerunek w sieci. Wizerunek w Internecie a wizerunek Firmy.

* Dobér tresci do temperamentu i kariery zawodowe;j.

+ Dobér zdjeé, filméw, multiprezentacii.

Prezentacja a mowa ciata — jak pokazac bez stéw jak dobrym jeste$ managerem i handlowcem.
« Stowa to tylko 7 procent prezentacji. Elementy niewerbalne w prezentacji.

+ Jak odbierajg mnie inni? Zgodnos$¢ przekazu werbalnego i mowy ciata.

+ Komunikacja niewerbalna w relacjach biznesowych.

+ Aparycja — oddziatywanie wygladem w prezentacji i podczas rozmowy handlowe;j.

+ Kinezyka — mimika i gesty w prezentacji. Co mysli klient, gdy nic nie powiedziat?

* Proksemika- jak zarzgdzac przestrzenig w biznesie.

+ Haptyka - dotyk a kreowanie wizerunku.

+ Chronemika — zarzgdzanie czasem w prezentacji.

+ Wykorzystanie mowy ciata do budowania kontaktu z drugg osoba.

Harmonogram

Liczba przedmiotoéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. . . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 706,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 200,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 0,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 0,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje dodatkowe

Klientéw indywidualnych prosimy o kontakt z Centrum Innowacji ProLearning, w celu uzyskania biezgcego harmonogramu szkolenia.
Istnieje mozliwo$¢ dostosowania sie pod preferencje terminowe Klienta.

Adres

ul. Opolska 22/
Katowice

woj. $laskie

Kontakt

ﬁ E-mail marketing@prolearning.pl

Telefon +48 508 913 532

Magdalena Ptachytka



