Lo Studio Rovatticonsulting

in collaborazione con

AGENFOR

e col patrocinio della

RegioneLombardia

presenta

“LA COMUNICAZIONE EFFICACE”
e
“IL MARKETING ESPERENZIALE"

Due qualificati Corsi di 40 ore ciascuno
rivolti a personale commerciale e manageriale
delle aziende lombarde.

| PERCORSI FORMATIVI
PROGETTATI E CONDOTTI DIRETTAMENTE DA MARCO ROVATTI
RIENTRANO NEL PROGETTO DI ALTA FORMAZIONE E SONO

COMPLETAMENTE GRATUITI (Legge 236)

CONDIZIONI
Residenza della sede legale in Lombardia
Fornire adeguata documentazione richiesta
Sede svolgimento corsi: on-site
Numero ore per giornata: 4
Numero Minimo Partecipanti: 8

Valore nominale di 6.000,00 Euro per singolo corso

Si consiglia di telefonare al numero 3287587625
oppure inviare un‘email a info@rovatticonsulting.com
per aggiudicarsi la pre-iscrizione.



mailto:info@rovatticonsulting.com

PERCORSI FORMATIVI

LA COMUNICAZIONE EFFICACE
Come cambiare il comportamento altrui e negoziare al meglio

Durata: 40 ore

1 - Gestione del Conflitto Interpersonale

- Come affrontare e risolvere le dinamiche conflittuali
- Scoprire il proprio livello di gestione dei conflitti

- Analisi dei modelli di gestione

2 - Gestione Negoziazione Commerciale

- Dal conflitto alla negoziazione

- le leggi fondamentali della stupidita umana

- Studio del modello B.A.T.N.A.

- Analisi casi tipici e individuazione dei modelli di gestione appropriati

3 - Gestione del Tempo

- Come far coincidere il nostro tempo con le lancette dell'orologio
- il tempo, la mia vita

- gestione del metodo Eisenhower

- Definizione del proprio Life Plan

4 - Gestione delle Riunioni
- sei cappelli per pensare
- morto di riunioni: un nuovo modello interpretativo e risolutivo

5 - Public Speaking

- scoprirsi oratori € non saperlo

- tecniche di perfetta comunicazione orale
- parlare e sedurre

<SG IS IS

ILMARKETING ESPERENZIALE
La nuova frontiera del Marketing Moderno: dal Guerrilla a YouTube

Durata: 40 ore

1 - Conoscere il marketing: scenari in continua evoluzione
- Il Marketing nell'impresa oggi

- L'azienda costruita intorno al cliente

- I Marketing come conversazione

2 - Conoscere i nuovi bisogni per capire il mercato
- la definizione dei bisogni del cliente

- Le ricerche e le analisi di Marketing

- | nuovi target multiculturali in Italia

- Dai bisogni dei clienti all'innovazione

3 - Scegliere strategie di marketing non convenzionale
- I Marketing non convenzionale

- | nuovi strumenti del marketing non convenzionale

- Business blog: come creare un blog aziendale

- La TV aziendale: essere presenti su YouTube

4 - Lanciare nuovi prodotti e servizi

- L'innovazione come scelta strategica

- Il processo di pianificazione del lancio di nuovi prodotti
- L'innovazione collaborativa

- Lancio sul mercato e valutazioni post-lancio

- Scelta dei canali distributivi



