Zatacznik nr 1 do zapytania z dnia 01.03.2017 r.

Nazwa Czas llos¢ Zakres szkolenia Miejsce Uwagi
szkolenia trwania | uczestnikow i data
(godz. szkolenia
lekcyjne)
Budowanie 16 h 8-12 Wybrane zagadnienia: Rybnik, Szkolenie
zespotu 1. Etapy budowania zespotu 30-31 przeznaczone
2. Dynamika grupowa i elementy procesu grupowego marca 2017 | m.in. dla osob z
3. Diagnoza wtasnej motywacji do pracy w zespole niepetnosprawnoscia
4. Znaczenie komunikacji werbalnej niewerbalnej intelektualng
5. Komunikacja jednostronna i dwustronna w stopniu
6. Konstruktywne metody rozwigzywania konfliktéw umiarkowanym
7. Asertywnos$é - miniwykfad i znacznym
8. Zasady budowania informacji zwrotne;j
9. Blok zaje¢ dla lideréw grupy: efektywne podejmowanie
decyzji, sposoby inspirowania i motywowania cztonkdéw
zespotu, metody oceny pracy cztonkdéw zespotu.
Profesjonalna 32h 8-12 Wybrane zagadnienia: Rybnik, -
§przeda2 1. Standardy obstugi klienta marzec -
! (?bs’fuga — Praktyczne zastosowanie standardéw profesjonalnej obstugi kwiecier
klienta . 2017
klienta
— Profesjonalny wizerunek w kontaktach z klientami
— Metody rozpoznawania komunikatéw niewerbalnych
u klientéw - trening
— Techniki wptywania na pozytywna relacje z klientami
w kontakcie bezposrednim i telefonicznym
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Trening gtosu - trening zwiekszania wyrazistosci wypowiedzi

2. Komunikacja i psychologia sprzedazy

Komunikacja pozytywna w obstudze i sprzedazy

Rola komunikacji interpersonalnej w procesie budowania
relacji z klientami

Trening aktywnego stuchania w kontaktach z klientami
Trening precyzowania i zgtebiania uzyskiwanych od klientow
informacji

Zasady budowania jasnych i zrozumiatych wypowiedzi

w kontaktach z klientami - ¢wiczenia

Narzedzia komunikacyjne skutecznego rozwigzywania
trudnych sytuacji - ¢wiczenia

Komunikacja sprzedazowa

3. Techniki skutecznej sprzedazy

Rola i postawa sprzedawcy w procesie bezposredniej

i telefonicznej obstugi klienta

Techniki pozyskiwania klientéw B2C oraz B2B

Metody nawigzywania kontaktu z klientami i zdobywania ich
zaufania

Trening pokonywania obiekcji i wymodwek klientéw

w kontakcie telefonicznym i bezposrednim

Bank zwrotdéw wspierajgcych pozytywne i sprawne
rozwigzywanie trudnych sytuacji

Dziatania posprzedazowe — metoda utrzymywania relacji
z klientami
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Polski Jezyk 32h 4-8 Wybrane zagadnienia: Rybnik, Szkolenie
Migowy — 1. Alfabet palcowy (daktylografia) marzec — przeznaczone jest dla
podstawowe 2. System Jezykowo-Migowy (SIM) a Polski Jezyk Migowy (PJM) | kwiecien 0s6b pracujacych
zagadnienia 3. Podstawy gramatyki PJM z zastosowaniem jej wizualno- 2017 i wspdtpracujacych
przestrzennego charakteru z osobg niestyszaca
4. Podstawowe pojecia liczbowe i okreslenia czasu
(dni tygodnia, miesigce)
5. Podstawowe pojecia, wyrazenia i proste dialogi sytuacyjne
zwigzane z pracg, w szczegdlnosci z pracg w stolarni
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