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aSizR2ft 23Al wSIftAl Il Oe2A

\1 o8 41dziSOTyAS T NBIEAT 2crazom el FHORIWIBHWMA 6 AY I QREESr| |

LINEINJ Ydz YSNRG2NRBOT yS3az2 2NII R&ERI1Ge1A allzft:
| projektu
1. PRZYGOTOWANIE

e Badanie i analiza potrzeb szkoleniowych

e hLINI 026 yAS A LINJ&32G26FyAS YIGSNRI T

2. REALIZBJA
e Szkolenie specjalistyczne

e Spotkaniadz( NB I fLE2@NENSG I 2ndsS sASRIt aLsoe

3. OCENA
e . IRIYAS SF¥S1dGesy21 OA LINR2S] (dz

.OCENA

+Badanie
efektywnosci

REALIZACIA
[

+Szkolenia, coaching,
konsultacje

+Spotkania "po”
PRZYGOTOWANIE

+Badaniei analiza potrzeb
+Opracownie materialdw
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Ramowe programy
{101 Sasv2ge T I NBa&E YSNRG2NEOT ye 2NII F“eém“[uééiv
oinformacjeiRl yS dzZl eal1lyS T FylFfAlT & LRGNI So6 ail12ftSya

aGe2NI 86 LINPIAINI Ye &112tS8S2Z R2atG2az2¢6lyS R2 aLlSoe
ailsA2yS RIFIfS2 LINRPINIYE an 2SReyAS gaidt Ly
Al126F063 o0& dzOl (6 A 0 projekd dolLdrdz Nd 8505 NizON SRAILIAE

OPIS SZKOLENIA

temat: EFEKTYWNA KOMUNIKACJIA W ORGANIZARENING

idea szkolenia: XXI wiek jest wiekiem informacji.
2AStdz £ dzZRT A 2dz0 (@A INBOYS AA i MBNRNO-SOR | Uit Rl (@
TENIDRT YA (2YdzyA(il O2n ¢ 2NHIFYyATI O2A® ¢
dzy2 (e g26+yAS &Ll OLINI O26yAlsgs 12YyASOTylL

1 S&4L1R 0dzz LINBOel ¢33y 33A VCADNI YR YA RNMAR S22 &
Y2NI 8T OA t21TylLyAsS 12N 8T OA s&yAll2n08OK T SFS1ie¢
dzOT S&aGYATLINI SRaAAt0A2NREGSL 6 LINT Ll Rldz 0f21FR AYyTsz
28 LINI O26 yAS 1 2yaiNdz] Gé ¢y soddh iprrekagywania A 1
AYTF2NXEO2A LRYACRI @ 6aLl OLINI 026y AL+ YA
cel szkolenia: e »BR20280AS gASRI & ¢ 1T 1NBarAS aLBE2R2DsHL
yl §FS1Gesy2l or 20NB6RIIK Q2/F t ANIiIs 6 6
LINg SLIve 6dz AyF2NXIF O2A %
Pozt yAS Ol eyyaiseé A T OK2glZ | NBdz2noe
e t21T yIFyAS NrodyeaOK (&Ll é NRI YsgsOlag A =

12YdzyA126F YAl aArt z

e t21yIyAS Traldz2a26l2 FaSNIesgyz21 OA [}
konfliktowej,

e 06AOT SyASOHRYIRABYy® | 2YdzdN A SEF YyR T DA
at2a26lyAl 2RLREASRYAOK LRGI Z

e Nauczenie poprawnego udzielania informacji zwrotnej i konstruktywnej krytyki.

uczestnicy: e 23208 YlI2a2anos oOitraas l12yalri1ae 1T 1¢A¢

e LN} O26yO®e IIN} O NBe Yl I geaz|1AsS3z Lk
interpersonalnych

e 232068 alkRidellanosS aat 1T | INBasgyevYAa

program:
/'h %wh.LOZ ., 5h.w%9 {LB %wh¥%!' aL90
e hYsgAvYe | Z20dzOK t NI SLIWWégdz LYF2N)¥IE O24
L262R&ENDS fdzRTAS Y23anN &Af NbNBISdzWRRe
12YdzyAll O2A 6 FOMNIABE vy ATOK BILIORBI WA |

Yawj 5_! bL9t hwh%] aL9c
e t211L0S8Ye yLre2oiti OAgavayadt 0@an@iNIal n
pokot 6 ® 5212yl Ye FylLftAl & LINRPOofSYsg 12
e tNISLINRPGgIFRIAYE Realdaat yl Gd8SYkFd R21
katem barier komunikacyjnych,
e hYsgAYe A LINI SosrOlevye ylaOitioasSe ¢

CZEGO NIE KONTROLUJEMY
e UcSailyrlde (12yFNRyGdz2zn ag22n al Y2208y
e hYsgAYe NbOYS Y2RStS (12YdzyAill O2x ¢ 1
e WIF]1 Y20yl dZALINI 6yAS LINI SLIVES AYTF2NNIE

.1 5h21bL9 5h.w, /I {¢h{]bYj2z L {% Y! bL9 t
e hYsgAYEé alk2az2oé équzl‘ﬂj() ¥l WEBH | 102SNIyE |

trudne pytania, atak i szum informacyjny.

blradlsgASyAas Syz20e22yltySy geNrolyas ¢

Y2YdzyAll 028t YASGSNDITYL OT&tar 12R (

eyl
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o 1 1lesyS asowsOKISHVAASS dzvASat Gy21 OA 1 2Yd:

SPOSOBY %, { YL2 ! bL! 5hY_! 584 /5I! 2L th@Owa WIWL %,
e 2 RdS2 YASNIS 2112716 6ASRI & 2 LRGN
oraz o co pytamy.
e t2TYylYd NBOYAOt LERYAtRI & R20NEBEYA | 1
2 1 {b, {th{j. thwh¥% aL92!blL! {LB
e hYsg& YA To6lRIFYE gLIVEY Ol ayS3az2 aLkRaz
funkcjonowanie otoczenia

e hINBIfAY®& AYyRE@6ARdZ tye 3JIUsgyeaidet 1z
e t21YylIYeé NRRNREBRIVABYUES aidétsg 12Yc
e 06A01 SYyAS Rz2at2a2sé6kyAl &At R2 NRBIT
t whObe! / WHIENIA 2 { ¢+t

e {12y&iNHzxdzzSYe& L oaiuNI10é2yn LINBITSyil ¢
e tNISRadGlIégAYR® 12y INBlGyNn LINBIT Sydl 02t L
e hYsgAYe A LINJI Sosr0levye alLlraso 21 NBIt

12YdzyA126FyAl 201 S1AgFyeOK NBT dzf G (s
e Promowanie prezentera, jak wykbl 6 T I AYiSNB&a26F YA S &t

LINI @gAlGlyAS 0202 LISUYS LINJeoOKetySe ¢

|.

e Wl aAlFRe 12YyaldNHz2al yA
pomoce.
e  Sytuacje manipulacyjne

LN S1 T dz a0OKSY!

PROBLEMY | KONFLIKTY
e bl dOTeY¥FABABOO M SI2 GSNEBG2NRAdZYS LINJ
i manipulacji
e tNISLINRGFRIAYE GNByYyAy3a TFOK24Z A G

th5{!ah2!1bL9 L %! Yhc/ %9bL9 %! WBO
metody: Bl 2t OAl  YIF2n OKIFENI1GSNI F1GesgAl dzandes YA
indd 6 A Rdzt £t y@ OK LINBRe&LRIT &02A A 23INFryAaAll sz

62’:}\C')TS)/7\I- AYRE@GARdZ £ yS A 1 8aLIR026ST LINI ¢
g OSftdz Y2ReFAaAllLO2rA ylgeilss A i OK2gl 2o
czas: 2 dni
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OPIS SZKOLENIA '
temat: tNe2S1d Ttato 1T yS3az2o02r02Ar 11 1di2é
cel szkolenia: lYASetidy2io R212ye&abyAl 11 1dals s Rt
t2TyryAS A ARSyiGeFAaAl126FyrsS NrxoyeOK
w2l LRTYylLglyAaAS Y20yeOK A avloeOK ai
budowanie strategii efitywnych.
12NJ 87T OA Rfl %R2080AS A NRI A2l YyAS dzvaSatidyz2i Oa
negocjacji zakupowych, ,
06A01 SYyAS &aLl2&az20356 LINRBGIRT SyAlL S¥S§
52312yt SyAS solaysaz adefrz LINR g I
uczestnicy: Pracownicy firm produkcyjno handlowych
aO0KSYLG TFeato
NEGOCJACJE ZAKUPOWE
- _ ol ™, "v -
ISTOTA UMI EJNT
NEGOCJACJI PROCES OSOBISTE !
ZAKUPOWYCH NEGOCJACYJNY | SPOGECZ
y y N\ ‘
Dyktat , interesy, Strategie Pozytywne i
wartoSci Dystrybucyjne negatywne reakcje na
konflikt
Ambicja ‘ Strategie Integracyjne ' Zaufanie w
Motywacja prowadzeniu
Up: r negocjacji zakupowych
Kreatywne Planowanie i Sprawne
rozwi Nz a przygotowanie do komuni kowe
negocjacji Sguchani
SI GA Targowan i e s
Alternatywa Pugapki i
BATNA
Szachy i warcaby w ' Wy wi er ani e
Budowanie klimatu negocjacjach
zakupowych
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w2l 6Ay At OAS L 1. Istota negocjacji zakupowych:
Negocjacje adyktatyy S 32 02+ 025 I AydSNBaexz g1
gARI SYAl S ReopchYdrava, 6 At 1y
2. Etapy negocjaciji:
otwarcie-1 A SNB g yAS 6NIdSyASY A-R&loliNag AR
AUNFGSIAA LRR 1EASYGE A 2 LISkEwkanigA S
negocjacji
3. Dystrybucyjne strategie negocjacji:
T 1oRy Al R23801 NOS olINI SOAgySe2 aidNR)
LINE gl RI SyAl NRTYsgx 1T 020SyAl Rz20e@
fl. Integracyjne strategie negocjaciji:
I 0208y Al R2G&80T NOS oLl NIIYySNs¥g6 6 N
L2 RS2T OAl R2 ieNtfediis 6 dzadl f Sy
5. Zaufanie w prowadzeniu negocjacji: pozytywne i negatywne reakcje na kol
6. konstruktywne i destruktywne taktyki negocjacyjne:
taktyki integracyjne; negocjowanie racjonalne, negocjowanie emocjonajne
LidzokaBA 28 NeAyRd ya st sA 20 NJ
7. Planowanie i przygotowanie do negocjacji: alternaty®ATNA, cele
negocjacji i ich znaczenie, motywagjdzLJs NJ 6 RNDO Sy Adz R2
NRT gABET y3fl aGe Ol y21 OA
8. Indywidualne zasoby negocjatora:
indywidualne style negocjacjz L2 T A2Yeé LINR &I RT Sy Al
negocjatora, waga komunikacji w negocjacjach, cechy dobrego negocjatora
metody: %l 2t OA L LINREGl RT 2yS o6t RD YSi2RDN
dz0T Sadyalse &ll12€Syat LRLINI STgrupong,
deavdzZ 028y addzRAdzy LINJ @LJ R{dzz 2R3
T OK2gl Z
czas: H RYA R2 ge02NHz ¢ T 1ftSdy2i OA 2R 2L
7L

human@infocentrum.cm ; gsm:+48 501855572; fax: 042 6537592; www.human.infocentrum.com




WSO LL
| PrijadAydia WIS —

OPIS SZKOLENIA

temat: bo9Dh/ Wh2!bL9 h5 th/ %+¢Y]
Y2NIT 8T Ort 2T Yy yAS &G Nz GndgedacjilINR OSadz A 1T Ns RSO
dz01 Saldyr 06201 SyAS alkRraz2os6 NBIGADI 86FyAlL LINBGES
hiNBTtSyAS 60l aysSaz L2 RS2T OAlF R2 y$§3z20
celszkolenia: t 230t 6ASYAS dzyAaASat Gy271 OA LINBgI RT SYyAl SF
e t2TYIFYyAS TNsNRSU yS3z202l 02Az
e Nad@OAS dzvyaSatidy21 OA dz2l 6y ASYyAl A NP
porozumienia,
e »HR2080AS gASRI & ¢ T NBarsS GSOKyAl=
e bl oedOAS dzyaSatliy2l OA RIAIFOFYAlI LRR
uczestnicy:
program Wprowadzenie
¢SYlriGaell 2adS8Syb@adal NBRRO yIadlrgAaSyas
2NFT T1FOK2gFyAL T6ADTFYS T 12yFEA1GSY
e 2JGT LW RAFIy2TF LINBRE&&aLRIT &02A yS3z
e Y2YFEAlUG 2F12 LINJeoieylr yS3zodal 02az
e Reakcje na konflikt,
Negocjacje
[TtT76 GF LRT AT O2yF 2S85aid LRRadlg2pseY
Y20 tT1 OraSe aLkdellyey LI2RS2I OAazY yS§13
L2t SOlye atet yS3azoaz2isynal oy $§ 2INgzad 12 &
12YdzyAl126F YAl &ALt ®
e ZagadnieniakluczoweO2 G2 an yS3zodal 028x 1A8R
e {(etS yS3z202l OeaySs Tealsrall A 11 OK
¢ Nastawienie wygrang wygrana i kreatywny styl psychiczny, oraz cechyreigd
negocjatora,
Trudni Partnerzy
a2 Rdz0 Ri2VYdzmaeywe Y20tAsS LINBotSYe g |
AOK ad2adzy1dz R2 ylasxs alLlaz2o6se6 1 0ASNIY
e w2RT 28 (NHRYy&@OK LI NIYySNk >
e ¢&8LRTE23IAL 1tASYlss
Praktyka
/[ Tt2068@1 NOI FyltAl @ 2Ro0é&iGe80K NRIT Ysg3
St SySyidz2y 1Ts6AanTlyey 1 R20NEBY LINJ &322
. bSHEOEQﬂIy)\S g T NRPR2gA&Tdz LINF O&
e tdzUFLN A bS3I202k Oeays$s
e Studiumprzypadkg2 !l { LINJ 83203261 6 airat R2 yS3
metody Dyskusje, W RZ 66 A OT Sy AL X FylFfAT Il FNydal ez .
i]NJ-IOAS Tlat’() gel12NjeadestyS an aGSade y
FAfYs 6 112t SyA2680K2 1FYSNI @GARS209
czas 2 dni
8

human@infocentrum.cm ; gsm:+48 501855572; fax: 042 6537592; www.human.infocentrum.com




Privdzydga W@ I

| [
OPIS SZKOLENIA
temat: EFEKTYWNE NEGIDCJOWANIE
12NJ 871 O7%R20680AS A NRI gA2IYAS dzyaSatily271 OA LINBsI |
dzO1 S & uyzow\msy)\é dL12&a20356 LINRBGI RTISYyAl S¥S1hGeéegyéc
52312yt SyAsS sgolaysaz aGetdz LINEgl RT Syal
cel szkdenia t2TylyAS A ARSyGeFAl126FyAS Nkoy@OK &GN (¢
w2l LR2TYylFélyAS Y20yeOK A a0l o0&80OK &aGNRYy &adit
S¥FS1lésyeOKd 52812y LESYyAS aAat ¢ &1dziSOT ye
06A01 SyAS apaBORyéabOKiBnNagsSazocl OeayeOKo
uczestnicy:
program: Istota negocjaciji:
e yS32021 028 | atly2sAialls AyiSNBaes gl
GAtTYAL A 2LI02F TSNBRsL =

Etapy negocjacii:
e otwarcie-TASNB G yAS 6 NI dSyNMBIYs MyREtbGAS 1 A dz8
AN GSIAA LRR 1tASYdl A 2 LIS kanykanié he§ocjéck

Planowanie i przygotowanie do negocjaciji:
alternatywa- BATNA, cele negocjacii i ich znaczenie, motywad Js NJ & RNOSYyAd
kredi @ 6y S NRBJd260A IS tLyaAlle OT y 21 OA

Indywidualne zasoby negocjatora:
e AYRESARdzZ tyS aitetsS yS3zoal 02az LRI A2
e waga komunikacji w negocjacjach,
e cechy dobrego negocjatora

Strategie negocjacy dystrybucyjne mtegracyjne
. IIU2oS)/)\I R2:G&01T NOS alLN
NET Ysgx 110208y Aal Rz2Ge0d

= o
o w
O«

Zaufanie w prowadzeniu negocjacji:
e pozytywne i negatywne reakcje na konflikt,
e sposoby odbudowy utraconego zaufania,

Tektyki negocjacyjne:
e negocjowanie racjonalne i rzeczowe, taktyki manipulacgjnegocjowanie
Syz2022ylfySiqLumNMBRMSS & NNB WEERT yI o6 A y¢

Negocjacje grupowe:
e RfIOTS32 yASTASRE ¢ NI23 LINE O&@g, 3 Nz
e zasady i role przy stole negocjacyjnym,
L]
metody: w2t OAlF LINB Sl RI2yS o6t RD YSG2RND 6 NET G i
L2 LINT ST LINF Ot ¢ YIOedOK 3INEBLI OKX Realdaes
NEk £ LINJ SYe R& FASINIO &t 1T OK2 41 Z
czas{(2 dni) H RYAT MRRIMYZ RWMHz@A RIASZ 2R o R2 mMcd t N
(16:45)
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temat: .L9D_h| 0O b9Dh/ W'/ A Wb!
12N] 8T OAY2yiNRELl gLIOE&EGdz SY202A A LINE OSA&dzo
dzO1 SaliyrsmyAS R2 S¥S1desgyS3az 1112201 Syat ysS3azoe
celszkolenia: t 2 dz] 2201 SyAdz T2t 6 dzO1 SadyArAdeé ot RN LRGN
O0St Sz TYASYyyS yS3z2021 O0éaySs LRI &das gsgeai
dza Gt L& GtellAYAY IRAIAYAdz 613 T YASyyeyvYod
uczestnicy: Handlowcy, przedstawiciele.
program: WPROWADZENIE
e wWs50YAOS YAtRI & yS3z202l02FYA | &LINI SF
e {&ida 02§ yxsyéazéalo@;ays A AYYyS aLkRa
e /Té&Yy &an yS3z20z2+ 028
KIM JEST DOBRY NEGOCJATOR
e w2fl LROTNBRSZEOK yl aidl
e Style efektywny negocjatora
e |/ SOKe T I OK2gl yAl A dzvyASatiyz2i OA R20N
e Postawy jakie przyjmujemy w procesianaliza transakcyjna
b! W2 ! AbL9W{ %9 %! {15,
e [A&GE T 1dzs ¢
e t 22t OASSOF QM BHdOT & yI Ol ©v21 6
SEGMENTY NEGOCJACJI HANDLOWYCH
. Okrs,ltly)\s O0Stsgz 20 TI 6 A TYASyyeoO
e !'AGLITLIYAS LRT&O2A eiéxz 80K Rfl Ty
wagi,
e 283YASYAlLYAS aat daAadGtLAGSsl YA 6SROdAA |
e Y2YUNI1dGd A dzadlESyAl 122024880
twhth%, / WO A ! {¢Bt{¢2!
e w2fl dza it LIAYISI 260 AINRINSA AGS e f A Rf I O §$3
e 211 A 1ASRe dailtLRsl S
e 211 abGlgAlbs A NBLFL3AZ2gLS VI ilé NI S0 Sy
e OT ey &an 1T F+&GNI SoSyAl RfF 1FdRS2 1S a
wht hb! 21 bL9 %! /1 h2!lc
e | NER1A NRITY2ge A yS3z202l 024
e a2l OALFOF 2NFT LINJ S$&0NJ &Zrelavivytarhi® 6 NB
jakol N2 RS 1aldltoG2sltyal sil2aSyysS3az yi
e {ADF LINIS1ITdz a02¢yS32
e 1 10GepyS a0dzOKIYyAS 2112 LRRabGLgr RALT
e wSoeaSNRslyAS NBIYZ2ge tht
b! w¥%B5 %L !
e Arkusze przygotowania i analizy
e  Studium przypadku
th5{¢Bt,
e tNB&2IZI 1ASREIGN 2862 WB/ANG 6
e tdzOF LN A yS3z202r0eaysS adtzazsélysS LINI SI
metody:
czas(2 dni) M RIARZ MRIDRNIAA RIASZ 2R & R2 mMcd t NJ ¢
10
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OPIS SZKOLENIA

temat:
12NJ &
dzO1 $a

cel szkolen

uczestnicy:
program:

metody:

czas:(2 dni)

PROGRAMWA{ %¢ ! ¢j > b9Dh/ W/ Wb, /|
I OrrR20680AS8S A NRBIgA2IYyAS dzw\sefuye I OA LINRgI |
Gyr0s6A01 SyAS &41L12a265 6 L.JNJE!JIRIS)/}\I S¥Sjliesyec
52a12y+tSyAS 60 ays3az dléfclz LINR 6 RI Sy Al
ia: t2TyrFEyAS A ARSyGeTA|126FyAS Nrkdye@OK aidN} G
w2l LR2TylélyAaAS Y20yeOK A a40Fo&8OK &aGNRYy &adit
STS1iléesyeOKI R2a12yltSyAS aAt ¢ &1dzi SOl ye
06AO01 SgDByaDezii atzazel z GFL1G&81 yS3azodel Ot
ha2o0é& LINBgIRTNOS yS3z20z2l 028 oAlySazes
Podstawy teorii
e YAUGE A NiSOiepgraltzio ySazodeal Och
e definicje negocjaciji
e Tdzy1 022yl tyS dz2zt OAS yS3a202F 02A 6 Y2RE
e zachowanie jakorealndnNd t RT A S LIN} O& yS3202F (2 N}
e strony i cele negocjacji a stosowane metody
e LRY&ave ylI &eéildz 028 yS3z202l 0éayn A aj
Py FEATE AYF2NXNIEO2A A LIN}Y 6R2LIRR20ASZals!
e T NNROUIFI AYF2NXI O2A 2 aiGNRBYylIOK LINRPROSadz
e  strategiczne pytania, czyli jakasferawda..?
e 20AS810esyS A adzoAS1Gé&syS 1 Ny RUOI &arove
e BATNA, alternatywne sposoby realizacji celu
NEGOCJACJE jako proces
e LINR2S 1026l yArAS: pgaltLlyS LRYeaver NBI LR
e 342YR26l YAS 2041 Ns 62 Y20t Ap21 OA A 12V
e addyl Ve AyGSYOOSt RNHAASR2SHISFHFE A T RD
e wyznaczenie granic obszaru negocjacji
e INIYAOS LRfIFINBIIO2A OBNRIZ
e LINJ SOKetlyaS allitA ylI &agz22l &aGNRYyt T
e A10FRIFIYAS 2FSNI 6 NI Yl OK 20al | NHz
e taktyka i technika
e YS(i2Re ¢LIBAOIzZLING SIO3&ye 2l 12 OFv216 A
e 12Ni&adlryAS A LINJe&|{OlFReé &GN} GS3IAA Zil
e style i orientacje negocjagjiszanse i ograniczenia
Wizerunek negocjatora, argumentacja, komunikacja perswazyjna
e 1ASNRSIYAS 6N OSYyASHacynegdd YI OK 1T S&aLk20Od
e role negocjacyjne
e A10FRFYAS 2FSNI A dd I &aF RYASYALl
e sztuka przekonywania i argumentaciji
e zasady budowania argumentacji
Y dzOT S R2 yS3zda2l 02aa 11 12z20iz2yeé ddz] 05a¢
e RS14lGy2106 T NRR]1s56 A OStsg
e perspektywa czasowa a rezultat
e niepokazywanie wagi uzyisk/ @ OK dza (it L&A G 6
e  pozostawienie poczucia sukcesu u drugiej strony
Negocjacje kooperacyjne/integracyjne
e dZl ASNHzy 1261 YAl NRTSANRI I Z AyGSaNI Oedaye
e ad3Ayl Ve 32026 2NDONI ANYIEIWND DR 2 SRS G SNY A
e (8L NRISANDIIZ AyiS3INY OdecyeOK
Renegajacje
e potrzeba zmian postawy wobec renegocjacji
e otoczenie rynkowg NB | 1 025 LT 2aiGl 08 OK LI NIy SNs
e LR2oN3 G R2 601 SiyasSecaiSe FLie yS3azodel ¢
e zapobieganie frustracji i konfliktom w renegocjacjach
e tajemnica
B2t OAlF LINBSIRI2ySiapRND2LIVEER RPI 6 NABGAI
L2 LINT 8T LINI Ot 6 YI0OeOK 3INEBLI OKTZ Reé&aldacs
Nkt LINISR 1FYSNND A Y2ReFTAl1lIOat 11 OK2gl Z
M RITARZ MR IDRNIzZZIA RI ASZ 2RS5 18 (oRiddowarl®30t(18:H5H
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WSO LL
| PrijadAydia WIS —

OPIS SZKOLENIA
temat: Projekt Kierowanie i motywowanie
Y2NJ 871 Ol &LINF 6y ASYyAS 12YdzyAll O2A A aLlAradazi Oa %}

dzO1 S&aidyx

celszkolenia: t 21T yF yAS LINI | G& 01 y&OK Ye2lLizeaso0es 6LI08 G y AL
524812yt SYyAS dzyaASatidy21 OA 1ASNRBsYAOT &80OKY
geRFBLYAS A S31S816261yAS LRfSOSZ:
%R2080AS 6ASRT & 6 T INB&AAS &aLlR&20656 LI Ly2.
tNF 1G0T yS LRTYyFLYyAS 1aLS1Gds6 2NBFIYAT 261 YA
Integracja grupy,

uczestnty: Kierownicy liniowi , kierownicy handlowi

program: Motywowanie i kierowanie
2 playe gA1 SNHzy Sq2ts] NR2 Al NBA2SANRSS yKA | FWH 1T A 6 LI
vyaiegl 02l 1ASNRBGYAll yI 11 0K2glyAS LERRgOI

t NA2NEGSGe YSYySRo SN )
WarunkiY'l { a8 YIFfyS32 ge&{2N]
RSt 8326106 TFRIFEYALZ 2I 1

dadesl yAl 60FayeoOK
1ASNBsI & STS|lesyr:

t NI O26yA]l 2F12 YFINItRIAS LN} Oeo

Czynniki, koncepcje i zasady motywac;ji

Style kierowani& prezentacja i diagnoza

Analizarozwojii S&a1LJ2 0dz ¢ | aLIST1 OAS 2832 Y20t Ag21 OA
A T FHAINROBSZ

Planowanie i Organizowanie

Bilans czasu pracy

06A0T SYyAS LXLy26LYyAlL L3 LN
t NA2NEGSGE A TEFENINDRTFEYAS O
06A0T SyAS &aiGl yRINRs 4

Na czym polega organizowanie

06A0T SYAlL 1 2NEBFYAT 261 yAL

ST ge12y+FyAs LN
TrHasy

PrAg2RT SYyAS 6&LIls OLINF O26YyAl12Y
WE{ LIN} O26l06 YyIR &200D A 0
WE1AS ¥Fdzy1 028 A OSOKe an
LR&Gt LR SEYAdz T LINF O26yAllL Y w
NI DRBI Ky awk 1AS GSOKYAlA LINBgERIT Sy
1TASRe LINBIT Syidz2élyAS Lkaidlse a

t 2NRT dzYASstyAaAsS &aAat 1ASNRsyA{l 1S 6a&Ll OLINI
2 Rdz S2 YASNI S a§ MG SOTlyi2G o8 Y2OR/ I RedS 3 2 C
WE1 T0dzRR26+F6 LRLINI ST R26NND 12YdzyAll 02t 18§
g2alGNLASYAL A R2 NBRIYZ2ge K W1 YssAd A

elementy perswazji i sposobydws A SNI YA g LIO@ g dzd

V bl OfTé&y L®2tS3I &LINI syS LRNRI dzYASsl v,
V. o WE]l AYGSaNBGLISG LIRLINI ST R20NB 12YdzyAs
V  Prezentacja publiczn@konstruowanie i przedstawienie
V. WF1 &adlrérts LRIGFYAF A a0dzOKI 6
V 06A0T SYyAS 12YdzyAal126l YAl
metody: 231 0IRX Réé1da85ﬂ83[\kﬂ2Ll]2ﬂﬂASDlEﬂlly'S\aSLJQKIIELEot:
aedvydzZ 261 yAS a0SyS1z 66A01SyAl adldad OgeayS:

czas 2 dni
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| [
OPIS SZKOLENIA
temat: Lbz9o{¢, 6 / wW 2 1/29{tj_
Y2NJ 8T OA t Nl e&3az2d26lyAS 1FRNE YSySR0OoSNA] A S 2ana Raioniel
dzO1 S& iy A ] strategicznym i operacyjnym.
Cele {LR22NI SyAS yI Fdzy1 02t LISN :ézy tyn 2a2ri2 L
szkolenia: w2l LI GNT SyAS TFENI DRI FYyALF TFaz2okYA € dzRT {4
organlzacyjnej
w2l g5 2 IJE\MHE&ﬂeSisyu@cznej komunlkaCJl
t21FTFTYyAS 21 Y208 61 NRPaynRDS S¥S|ieésyzi O
przeprowadzanym i moderowanym technikom pracy grupowej
Y%l LRTYFYAS dzO01 SadyAlse 1 T 1arRFYA LINJ SLa
operacyjne i kierownicze.
t2TyIyAS TF&AFR LINBFSa22ylFtysS3az2 11 NI DRI Iy
%R2080AS dzyaASa2tliy21 OA LINB2S1G26FYALF A LM
t21 yFyAS GSOKyAl ¢alLkRyYl3F2n080K AYRE4ARC
Zapg i yI yAS dzO1 SaidyAi1se T NIY260D LINEOSRAzND
LINE g RT SYyAl NBIY2ge 2a8GNI S 6071 Sezx NBI Y:
uczestnicy: Y RN} aSySRoOSNE]FIZ %SaLkRove | wX 20T OAOA¢
program: .15h21bL9 %9{th_j?2
Cele:
Identyfikacjamocnych a4 Ol 6@ OK a4 NRYy [ SaLR2 056D
'T6AFR2YASYAS TFHESG A 61 R LN O&8 3INMzZLRgSc<
'Té6AFR2YASYAS YSOKIYATYdz a8y SNHAA RIT At 114
t21FTFYyAS G(G62NI SyAl Nxt ¢ 1SaLRtSo
Program:
t 2RA0F 6268 dzol NMzy 126 YAl RIAFOFYALF 1T 8&L%
2 L Joeg adetdz 1 AISNNRIEF Yded vy | LINI Ot
¢SOKYALA LINI O TSaLkrovz2ge OK
wttSie A 4FRe LINFYOe 18aLRv2682
90 LB 3INHz2R 6532 NRT gANT &6l yAl LINROfSYs s
{L2&d2068 12yaiNHz2él YAl é1dzu:§()iyé'r< 1 SaLkrt
w2l gANT @6l yAS 12yFtAlise
t2 &1 12tS8SyAdz dzO1 SaliyaOe LRSAYYA dzYAaASoy
NPT NsOYALS aidéefSytABINROIYAHRRAADK sLIVES
0dzR2¢ 06 a1dziSOTyS T SaLrves
NET NkDYALFS L12al Ol SastyS NBtS ¢ INHZIMAST
NEBT 6ANT @616 LINRofSY® 6S6yNGNI yS
STRATEGIA PERSONALNA.
Cele:
{LR22aNI SyAsS yI TFdzy10at LISNB2YlIfyn 212 LX
TFNI DRE2IGYNA TEld2ZRT LAYA 6 12yGS1TOAS &GN G
t2TylyAS TF&FR ARSyGeFTAaAllO2ar AaldyrsSenodsce
t NI SIEyttAal26FyAS TFREZ NBILEAT 26l yeaOK ¢ 3
T oA R2YCOINETIOAYANI yaT2NYEO2A 1w 6 12V
t NI SEYLFEAT 261 yAS (tdz01 2628 0K 206al Nk g LING
BARSY(GeTFA1 26 yAS LRGSyO2ltyeaOK RIALFOUFZ |
2 IINRPgl RTSYyAS L2t OAl 12YLISGSyOeAro
PyFEATE d8adSydz 20Sye 21 NBliyR peénalngj Gt S =
t NI &32026yAS 1FRNE YSYySROSNE]IAS2 R2 111
strategicznym i operacyjnym.
t N23INF Y Y2 RdzZOdzY
Program:
t22t OAL T 6ANRDTLYyS T ®w NI NDRTFYASY ©%SaLR oS
Tworzenie polityki personalnej w firmie
Zasady Stragii Personalnej
wStF02S YAtRI & LRtAGEIND + adNFrGS3aANn A OF
t20NJ S6& CANXY& | RIAFOFYAlF LISNB2YLIfYS
Py FEAT L 1fdzéi£ééOK 204l N g LINI SRaAAtOAZLD
PyFEAT L LRGSyO2ltyeOK RIAFOFZ |FRNRgeOK
% NI DRI FYAS 12YLSGESyO2t YA
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I
t2 all12ft8yAdz dzOfl Satyroe LRSAYYA dzYASsY
hi NBIo LlftAdGe]t LISNER2YylFfyn g0FaysSa FANXYE
hiNBTfAS &Llas506 6&LISOYALFYAL LINI ST RIALD
t NI SLINESIFRTAG FyLtATt 3IU0sgyeOK 20471 Nk g
t NI 2323026106 1ASNRBSYA] s dondhgch & firihig. O2 6+ y Al F
SPRAWNA KOMUNIKACJA
Cele:
w2l gs2 12YLISGSyOar ¢ II‘[NSaAS &1 dzi SOT y S«
t2T yIyAS A T NBT dzYASyah LINTF 6 NJ nRinééOK :
t 2LINF 6 ASyAS STS‘lueﬂ)fQIO}\ LINE g RT SyAl NI
bl dzOT SyAS 1degyS3az rmd&de@rﬁthey(fkddbad&k) dzRT A St |y
t2T Yyl yAS yI20iti OrS2 geaildt Lldz2znOeaOK o6l NA¢
t NI SY2ZRSt 261 yAS ylLganiesglyAl (2ydl1ddz 1
Program:
DUs 6yS LR2tOAL T TF1NB&dz 12YdzyAl26FyAl @
ttdtrk 12Ydzy1 ! Og 2 ygkomarikét-Sablorga) 6 y I RF 6 OF
Y2YdzyAl126 yAS éAt’ 6 LINI SRAATOA2NBGGAS
2 L Joeg 2+ 12T OA 12YdzyAllO2A yI &LR&50 204t
2SNBLFEYyF A YASHSNBFE Yyl LIOFal 0T &l yl 12Ydy

Uwarunkowania komunikacyjne:
- . FNARSNE A dzO0FG6ASYALl X
- Nastawienie i kontkst,
- {FT2NNdAZO26F YAl LRTelesyS:
- Informacja zwrotna jako pomoc w motywowaniu,
- Metaprogramyg cele problemy

t2 T+Fat OAl OK dzO1 SalGyArde LRSAYYA dzYaSosyY

Y2Nj eadto 1 YENItRTA 12YdzyAllO2A AyGSNL
'RTIASELI S AYyTF2NYE O2A powiddBi,Gye OK A LI NI FNII
w2l LR2T Yyl gl 6 oFf NASNE 12YdzyAaAll OegayArsS A dzvi
{Lls2yAS LINIS{IT&sglo AYyF2NXYIO2$S LI2LINI ST ¢
''YAS2tGyAS 92yt 26106 6@LB2ASRIAIYAOD

hwD! bL%h2!bL9 {%Yh[9c 62LJ02I 0

/ §tS ail Ol S3as5024S8Y

Poznaniezal R LINBFSaz22ylfyS3az2 TENINDRIFYALF &fl]
t2al SNISyaAS sASRI & R2G2801T nNnOS2 NRI ég22dz A
t2TyIFyYyAS yENItRITA T 6A0 14T F2n080K &1 dzi SOI
LN O26YAl15 6

%BR20&80OAS dzY A Satylayl2 TAOALINENR G 1Qiy2Ast { Nk G 1 A O
t2T Yyl yAS GSOKyA|l 6aLR2YlI3IlFanO0eOK AYyREsARC
Program:

Szkolenia w realizacji strategii personalnej
Identyfikacja i analiza potrzeb szkoleniowych
tftly26lyAsS A ()sz'QBSi]QéI y;\
Fivl 1T S8SgytdNiyls GNBYySNI a
Coaching i mentoring sposoby wspierania rozwoju
hOSyl A Sgl tdz2 Oal al12tS8z

-

t2 T2t OAl OK dzOT Saliyrde LReAYYA dzYASoyY
P'yrfAl 2616 LRGNI Soe ai12tSyAaz2eS FTANNET
tfly26l0 A (2yaiNd2sel o 12aiidGd262 &l 12t Sy
285l dlAsl 0 A 6SNEFA126F0 NBIEATIFIG2Ns s al
5212yeéglo6 20Sye ailz2tsSzx

tNfe@3a2d266 A LINISLINBgIRTASG {NBG1ND LINBIT ¢
ZATRUDNIANIE

Cele:

WBELRTYyFYyAS dzO1 SaldyAlse 1S aLrRazol YA T4

12t82ay21 OAY
- Badania potrzeb organizaciji
-2802NHz YSG2Reé R202NMz {lIYyRéRI (s 6
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|
-Y2YAUGNHZ2 S VAL YENItRTA GF1AOK 21
-t 2T yYLFYyAS TF&FR 6413 OLINF 0 T FANXYI
R2RI(126S YdPAyd (GSades ot N6 o61A LINT
-PoyyAS Y20ftA62T OA LYGSNYySiGdz 6 NB]

Program:

tNI &320261FYyAS CANNE R2 21NBIfSyYyAlL LRGN ¢
LINF O26YyA|s 6

2 L35 OLINF OF T FANNEFEYA TSyt iNIyeavyYArA 4 LINEC
Rekrutacja przez Internet

t Nl gavyzsl ym Sp d Brodyal S&st S 0al

Przygotowanie do rozmowy kwalifikacyjnej

/Teyy2i Oh R2RI (1268

bS320226l yAS 61 Nzy1s6 1 FGNHRYASYALF A 12y
{GNI GS3IAl eyl ANRBRISZo

t2 &al12tSyAidz dzO1 SaliyArde LRSAYYA dzZYASsY

Y%l GNHZRY A 6 LR RO Ry@OK A g aflLB YOLINI IO2BNIAS G
LINEFAE L&l dAAglyS3az2 1FyReRFGIST g80NIO
2302a&1 SyAl NB{NMzil OeeyS32s alz2yaidaNHz2sé!l o
g1 2Nl eadlrs LYGSNySi ¢ LINRPSBSRYEWE dzRNB T NE
0806 LI NILGYSNBY ¢ LINPBOSaAS NBUNHzil O2A LINE¢
gyl aANRBRI SZ RtIl T FGNHRYA2y@OK LN} O24YyA]cs
hs/ 1 h5%9bL9 L %2![bL!bL9 tw!/h2bLYj?

Cele:

B LRTyFyAS dzO0f SadyAalssl YANI ¥2e DI LINROSR dz)
LINE gl RT SyAl NBIY2ge 2aGNI S3Hs01 S22 Talfy
01 62t yASyAdzod hiNBT tSyAS ySalridesyeOK ajc
Program:

Negatywne skutki dla firmy i dla pracownika

t NI S&adzyAt OAlF T RSINF RFO2S LINI O26YAls5 6

t 262 R& 2RofieriadA |

Plan zwalniania

WinapracownikaNE T Y2 gl 2aGNJ S3 0T+ NRI Y24l 14
hRS21T OAS -B2alRBRGAA S| yAdz AyyeOK & NHzy1 s &
Zwolnienia z winy firmynp. w wyniku reorganizadjoutplacenent, lub likwidacji

rekompensaty, A A A
521dzySyide yASITotRYS LINJ& T6FfyAlyAdz
LYF2N¥YIFO2l Rfl T 0234

t2 al12ftS8SyAdz dzO1 SaldyArde LRSAYYA dzYASsY
hLINF O261 6 Ril ag22Se TANYE& NBIstyn LINROS
prowadzenia rozmowy ostrzegawckep NERT Y2ge T gl tyAl anoSeao
LINJ 3232686106 A LRRIFIS AyF2N¥IO2t Rt 18z
t NI 8320326106 1ASNRPGYAlss R2 T 62fyASzo
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|
OPIS SZKOLENIA
temat: Projekt MARKETING W PRAKTYCE
Y2NT 8T 2AS8SRT I 6Fdyl Rfl LINJ SRaAtoAz2ND@ A NRIg22dz FA

|

dzOT S & (i Atrakeyjt F2NXI &7 12t82 gealiR2geOK
283821t 2112716 a1 12t8Z LINREsI RIi 2y&OK LINJ ST R21
Konsultacje dla zainteresowanych: indywidualne lub grupowe
/ SNI@FALlFG dzl 2201 SyAl ail 12t Syal
Celem szkolenia jest przedstawienie zasad profesjonalies 1 Sy i O2A FANYE A
G NBE26&8OK A ¢ealdl 6ASYyyAOi eOKs 6011 0A8S LINJ &3
YIEN] StiAy3dzseOK A KIyRf2g&aOK L2 1112201

dotyOT NOS2 2NHFYyATFO2A A RIALFLOFty21 OA oAl ySazsg
/ St Sy 28ai (1108 6LINRgl RI SyAS L2atd A o6ASRI @
RIAFOLFZ YIEN]LSGAYy3I2s80K yI NEYASNIKS IS S LRINT21ES(
0N GSIAA S1aLRNI26S2 6 T I1NBarAS G261 N6 LINJ
%I NB& GSYLFLGeOTye 2LIASNIS &aAt ot RTAS yI LINJ S
TeanilySe T Geyslawl48INALYYANGISYi& yE2aiyn YS
I FINIyAOT yS 2NIT LINJ SRadGlgrAz2yS 6t RN 12NJ &l Oa
0ST LRI NBRyAS3aI2d ! OT Sadyade TFLRIyYylLan &aiat Gl 1
mix, kST t SYyAl T N:sRSUO AyF2N¥I O2A NBy(126&80K A 0N
1tASYyGrOKE 1aiidrodz2elyAS LREAGE]TA LINERdz Gdz A
ir108 YSi2Re o0dzR28& 1| YLI VARt WIN2HNROR 2 SI2ZNINR
6all OLINI O 1T yAYAd® t NI SItNR GSOKYA]l LINRBY2Oee
R20St2680K TFYlyn LJN£TSYu2ﬂIyD INHzLYX T F3FRYA
t2ROT I & &7 12tSyAl s Rftl dziNBIt Sy AR2 AOBLI26AH TR D AN
NEOoyS3a2 NBRTI2dz INkG1AS 66A01TSyAlLd ¢ 1 F2NY
0SySFTarlOesSyildss R2 FltGesyS32 dzO0l Saldyrlisgl 6 ai
Ré&aldzaal dzO01 S&alyArilslsy OR TOH DIZRYOMPZ QINBNISY (AT @
LINI S6ARdz2S art 41 023F0FyAS g&10OFRdz LINT 81 OF RI
uczestnicy: {112t SyAS | RNBazglyS 2840 R2 60T OAOASEA A L
{1ASNRSLYS 28&ai TFNbgy2 R2 {FRNE TFNINDRII2no
S1a4LR2NIidzd 2 &1 12ftSyAdz Y208 461 AN6 dzRT Al O R262
program: Marketing wystawienniczy

Wprowadzenie
e Wyl OTSyAS (I NBs®OA SEFRY KI Rt da MA Tt RI
e ¢l NHA 23s5fty20Nlyd2sS A aLlSoecltaadaeol
e  Stoiska handlowe

¢ SOKYATA 2FSNRGI YAl A &LINJI SRIde yI GF NBI OK
e t2RLM&BGIYAS dzYs g YAt RI @yl NBR2ge& OK
e {LISO2ltyS 2FSNIié aLINI SRId26S
e {LINJ SRI® {ASNXYLIAal 24!
Targi jako kwintesencja martiegu
e Y2y il1id 0STLRINBRYA 1T LRGSyO2lfyeéyYa
t2NE 6yl yYAS LINPRdzl s 1 12y1diNBydan vy

L[]
e Lokalni producenci i dystrybutorzy
e b2gS LINRPRdzi& A y2g621 OA

Public Relations w trakcie imprez wystawienniczych
e LYLINBI & G2¢FNJealnois fNINB2yevyaziiey a
e Dni narodowe
e LYLINBT &z &LRG]FYALFT LINJ &2t OAl A LINBI
e 2AlT &Ge 2FA02lfyeOK RSt S3aIO2A LI zailegz2
Cdzy1 022yl ty216 A FGNr10eecy2106 adaz2ial
e 28035NJA 12aldé LR2sASNI OKYyA geail erasSy
e Termiry i zasady rezerwacji powierzchni wystawienniczej
o {G2A&a12 1Ssyt (idgdugybmidusys Sgyt G NJ yS
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Byl 22Y21 6 FANY aD&AAlI Rdz2NOBOK yl {F NEH

L]

e  Przygotowanie projektu stoiska

e hNHIFYATI O2F GN}Yy&aLRNIidz 2NI 1T Rz2aidl gl
. aéﬂzﬁzé LIN @ O0RIYNEOKI (HIRAEYis6 A oAl &
. luNJ‘[ 028 A aLlSoelrtysS S¥sSj1iGe ¢ adz2aal
e [/ 21tA0TYS LINBT Syil 028 doneidisSOiyz21 OA L

hoaodzal (tASydl ¢ ad2Aaidz GFINH2géyY

e Wl &aAlFR& R202NMz aidlovsSe S{ALER (I NH2gSe
RSOSLI02 A 20a0dAl 321 OA G NBH2ge OK
% & R& LINBSL RT SYAl NBTYsgs KIFyRfzgseéeOK
9f SySyiie SiteiAasSie YSySRoSNI
Sposoby dokumentacji wizyt na stoisku

PGNT éYeéesl yAS S6LRRGONI &Yesl yaSy 12yidl1dss LR A
e Formy podtrzymanid 2 y G I 1 (is &
T RIFy&O0K zAIeudzZI’JOeOKZ 5ANBOG al A

L]
e hNHIFYATIO2F aLkRdallz L2 dFNBFOK 1T LI
e Analiza informacji o konkurencji na targach

MARKETING PRODUKTU

e Wprowadzenie

e 280NI VYl aGNY GS3IAle S |yaLI2LE 2A401 & (AT 2YS 2NJ 6SLIH y

e Cdzy1 02l o6FRIFZ YIFINJSGAYy3I2680K Rtl YINJSQ

e Rodzaje strategii dostosowania produktu i promocji na rynkach zagranicznych

o Rodzaje kampanii promocyjnych i reklamowych produktu na rynkach zagranicznych

o Wl &l Reé geoANRAzt YIR¥2DHK 6 11 fSdy21 O0A 2R N

e 280s5NJA T lLalFlRe $&Lls OLINFO& 1T 3Syodal NB|

e I RFLIFO2I GSOKYyAl NB1flFY2p@OK R2 2026ADN
kulturowych wybranego kraju eksportowego

e  Studium przypadku

e Podsumowanie

o (dysku€l L2 R&dzY26dz2NOF S LIBGFYALFS 2RLIZ2SASRI

6tyS ot RN AYGSNFlGe

metody: az
yS LINJ & LkYy20e ¢g&10IR

—_.

AS éilszy)\l- 3
Al 0t RN LINRBSI R

NF'-\N
—_
=
ur—
< O

czas
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OPIS SZKOLENIA: Projekt
temat: t NeFSaagz2yltyl 20a0daAlI 1fASydl
Y2 NJ &1 O. Opanowanie skutecznych i 'szybkich metod prowadzenia efektywnej rozmowy z klientem.
dzO1 Saldy.t 2Tyl yAS 12Nl &1 OA geyAlla2anoedoK T1oSFSRTIES
LINI SRAAT0OAZ2NRGHTF 6 LINJE@LI R1dz 6f21FR AYyT2
2 @ LINJ ozzly}\s 12yaidNd desy@OK ylgadilssg A 1
L2YAtRI @ $&Lkl OLINI O26YAllYAO®
celszkolenia: / St SY T Freto 2S8Sad dzALINI 6y AGK AS) vu-@;ébv\éémx
NET Y563 2NII dzyaSatidyz2l OA 12yA8071 yeOK R2
t2TylIyAS TlLaidz2az2é6l 2z aSNIiesgyz21 OA g OSfd
%“R2080AS ogASRI & ¢ |I1NBé7\zS| YBALUZ2 a32A0ts @ojeulyNT
LIV Gdz yI STS10e6Y20 DA 2NAK yREYyDRATI2MI 4
informacji,
t21 Yyl yAS Ol eyyAalss A 11 0K2gl 2z 1NBdzznde OK
t 2RYASEAASYAS dzvaSeatdy21 OaA 4 rRtylatiaNHzzlaNIyS\ 2
t 2RYAS&AASYAS 2127 O0OA A 12YF2Nlidz NBT Y268
uczestnicy: t NI 0246y A0O8 51 Al Odz hoatdzaa YEASYydl
program:
twhCO{Whb![L%¥%a 2 h.{_]5%9 Y[LO9b¢!
bl 02 T 6N} OFan dzl3at 1t ASyOAs O2 eléfarozhyobs;
Budowanie pozytywnych relacji z Klientem;
Warstwy komunikatu i ich znaczenie w przekazie informacjg A O1 Sy Al ¥ {1 ds N
dzl FTFYyAS NbsodyAO YAtRI & 12YdzyAll 02n o681 LR
druga strona.
9¢!t, wh¥aj2 % Y[LO9b¢! al
Powitanie i jego rola w rozmowie,
t ASNB&T S oNIOSYyAS LINI ST GStSF2yT
WET1 NRITLROI NG NBENREKO2BI YASSYASHYGl yRI NR2
rozmowy, w celu zbudowania jak najlepszego kontaktu;
Powitanie w praktyce nagrania audio.
.15h21bL9 5h.w, /I {¢h{|bYj2z L {% Y!'bL9 t
hYsgAYe dlLl2a20e& dziNIevlEyAl FaSNlegyz21 OAs
pytania, atak i szum informacyjny.
bl&adl 6ASyAS Syz2022ylftySsy &Nl odlyras Syz20:¢
Komunika I YA S6SND I £ yI Ol etA 12R OAlODIZ
11desyS asadalKil SYAASS sz)\SEtusz())\ 12Ydzy A1l
WE1 Y20yl dzZALINI gy AS LINI SLIOedég Ay TF2NNEO2h
{th{h. | %, {YL2lbLI 5h ¥A!ISE 2 I/bIL 9L bt GvOw a, %4V
2 Rdz Se Ymgrﬁﬁeseam J2aiNJ Sol OK NBT YsgOe 1|
pytamy.
bl dzOT &yvye aAat TIFIRFEgl O LINBOdleaysS LROGIYALIS
bl dzOT &ye aAat dzZRTASEI 6 LINBOel adayeaOK 2RLIR¢
2 1 {hb {th{j. thwhl/z:aLQZ!bL! {LB
h{NBT fAYe ex ARS @NRdAZAtiIEE 1 2Ydzy Al O2AX
t2TylyYe NRPRNREBRIYABYVUEB adefsg | 2Ydzy A2
06A01 SyAS R2&ai2a2s6eé6l yAl aAt R2 NRIT YsgOeé
TRUDNE SYTUACJE
Rozmowy z niegrzecznymi klientami,
Podejrzliwe pytania
%t OFGegAltYyAS NB1fFYFO2AZ
Sposoby radzenia sobie stresem,
0sAOT SYyASY T 0OK2gFyAl FaSNIlesgys$S
'YALEYAS oFOF3Fydzs
WE]l LIFEYAtGre 2 gldy@O0OK aLINI gl OKO
metody: tNFOF T ylFIaINBglIYyASY 302adzZ 66A01 SyAl s &ae
multimedialna.
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I
OPIS SZKOLENIA: Projekt
temat: h 6 a Okdiehtia w dziale reklamaciji
Yy2NJ &l O. Opanowanle skutecznych i szybkich metod prowadzenla efektywnej rozmowy reklamacyjl
dzOT S&aly.2 8LINI 024 yAS (12yaldNdzldesyedOK ylgsgelss A |
informaciji.
cel szkolenia: Celemzdj 6 2Sad dzaALINY 6YyASyAS dzvaSatGyz21 OA 12
z klientami.
t2iyrlyAasS TlLadzazgerz aSNIegy2i OA g OSfd
t2T Yyl yAS Ol éeyyalse A 11 OK2glz 1 NBdz2noe Ok
Podniesig A S 21 121 OA hoaovdzaAr YEASyidl ¢ LINROSa
uczestnicy: t N} O26yA0O8 51 Al Odz hoaodaAA YiASyddl
program: twhC9{Whb![L¥%a 2 h.{_|5%9 Y[L9b¢!
bl 02 16N} OFean dzl 3t 1fASyOAzs O2 f dzo AdhT
Budowanie pozytywnych relacji z Klientem;
Warstwy komunikatu i ich znaczenie w przekazie informacig A OT SyAalz 1GsN
dzl T FYAS NsdyAO YAtRI & (2YdzyAll 02n oS71 LR
druga strona.
9¢! t, WWZHKBIENTAMI
Powitanie i jego rola w rozmowie,
WE]1 NRTLROI NG NRENMRBO2BI YASSYASKXGl yRI NR2
rozmowyg nagrania audio.
.1 5h21bL9 5h.w, /I {¢h{}lbYj2z % Y[L9b¢9a v
lMdesyS asomaOK I SAAASS kdnvuhia&jnyich/ 2 1 OA
t2TyEyAS &aidFyRINRs g LRLINI gyS32 12yaildNbz2s
Poznanie zasad konstrukcji graficznej przejrzystych pism reklamacyjnych (hsajiépe
{Lrazoe ToAat1allyAl 686ASNIYAl LIRSz VI
Reklamaciefp2 LINJ 8 0T 8y S1 R2 o6dzR26F yAl At T A 1
ht 9wh2! bL9 D_h{9a
/Tey 28ait A 2F1 LkRgadlaS 3024aT
06AO0T Syal NBT3INI S612n0S8 aiNHzyd 3052a26ST
Byl OT SyAS I NIleldzZ I O2AES aNORFYOEeAE 2RRSOK
2 _I{b, {th{j. thwh%% aL92!bL! {LB
h{NBT f AYey& yRBwaRalZ- dief 12YdzyAll O2Az
t2i ylIve NBRNI"BSJif/P\BVyTﬁS auetsg 12YdzyArl 2
06A01T SyAaS Rz2alG2az26es6l yAl aAt R2 NRIYsgOe
TRUDNE SYTUACJE
Rozmowy z niegrzecznymi klientami,
Podejrzliwe pytania
Sposoby radzenia sobie ze stresem,
04 A Ol Scholwahid askriywne
h.{_ ' D! woOY[!al!/ WL
w2l 6ANT 86 yAS 26A8102A A T1FHaGNI S0S8Z2 Yt AS
wS1fFYlIO2F 2112 LRgsR R2 11 R262ftSyAl o
w2l gAYyAt OAS dzvyAaSat iy21 OA NRI gANDT @6l YAl L
YASNRGFYAS NBTY26ND 1T YEASY(dSY NBLflYdzenc
Praca z obiekcjami Klienta.
metody: tNFOF 1T ylIaNEglIyASY 3024adzZz 66A01 SyAl s &ae
multimedialna.
czas 2 dni
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