Nazwa: Skuteczny handlowiec w trudnych czasach — wykorzystanie komunikacji niewerbalnej podczas rozmowy
handlowej

Wojewodztwo: mazowieckie

Miasto: Warszawa

Szczegoty: zobacz szczegdtly oferty

Cele szkolenia

¢ Pokazanie sztuki i sity komunikacji niewerbalne;
¢ Nauka prezentacji handlowych z wykorzystaniem materiatu multimedialnego.
¢ Pokazanie sposobow wykorzystania mowy ciata do:

wiasnej autoprezentac;ji
zrozumienia partneréw biznesowych i ich nastawienia
zaprezentowania oferty jako cennej i warto$ciowe;

[e]
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o]
o potwierdzenia, ze druga strona wykorzystuje mowe ciata do negocjacji

Korzysci

¢ Opracowanie, poprawienie, doprecyzowanie wtasnej autoprezentacji.

¢ Opanowanie sztuki odczytywania mowy ciata partneréw biznesowych i ich nastawienia.

¢ Przeéwiczenie umiejetnosci prezentowania oferty z wykorzystaniem mowy ciata.

¢ Nauczenie sie wykorzystania komunikacji werbalnej i niewerbalnej w negocjacjach i podczas rozmowy
handlowej.

e Zdobycie wiedzy, jak obroni¢ sie przed partnerami wykorzystujacymi komunikacje niewerbalng do
manipulowania.

Kto skorzysta

e menedzerowie i pracownicy odpowiedzialni za prowadzenie rozméw handlowych i negocjacji oraz do
handlowcow.

Program

Prezentacja prezentacji nie r6wna. Jaki mam styl prezentowania przed klientem?

e Dobor stylu do reprezentowanej firmy oraz temperamentu.

¢ Rodzaje prezentacji i najczesciej popetniane btedy w prezentacjach biznesowych.

¢ Prezentacja wynikéw firmy. Jak méwi¢ do 10, a jak do 100 os6b?

¢ Pierwsze wrazenie a sukces.

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

¢ Czego nie powinno sie robi¢ przed prezentacjg. Ograniczenia zywnosciowe przed rozmowag handlowg —
winowajcg negatywnego odbioru nie jest tylko czosnek.

Zanim rozpoczniesz rozmowe handlowg. Wizerunek w Internecie wyprzedza spotkanie.
e Jak zbudowaé wizerunek w sieci. Wizerunek w Internecie a wizerunek Firmy.

e Dobor tresci do temperamentu i kariery zawodowe;.
e Dobor zdjed, filméw, multiprezentacii.
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Prezentacja a mowa ciata — jak pokaza¢ bez stéw jak dobrym jeste$s managerem i handlowcem.

Stowa to tylko 7 procent prezentaciji. Elementy niewerbalne w prezentaciji.

Jak odbierajg mnie inni? Zgodno$¢ 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 zarzadzac przestrzenig w biznesie.

Haptyka — dotyk a kreowanie wizerunku.

Chronemika — zarzgdzanie czasem w prezentaciji.

Wykorzystanie mowy ciata do budowania kontaktu z drugg osoba.
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