
     Studio Leonardo specializzato nella ricerca e selezione del personaleStudio Leonardo specializzato nella ricerca e selezione del personaleStudio Leonardo specializzato nella ricerca e selezione del personaleStudio Leonardo specializzato nella ricerca e selezione del personale    da quasi venti annida quasi venti annida quasi venti annida quasi venti anni,,,,  e forte dell’esperienza di circa 5.000 colloqui e forte dell’esperienza di circa 5.000 colloqui e forte dell’esperienza di circa 5.000 colloqui e forte dell’esperienza di circa 5.000 colloqui     sostenuti direttamente in Studio per conto delle sue Aziende clientisostenuti direttamente in Studio per conto delle sue Aziende clientisostenuti direttamente in Studio per conto delle sue Aziende clientisostenuti direttamente in Studio per conto delle sue Aziende clienti     f idelizzate negli annif idelizzate negli annif idelizzate negli annif idelizzate negli anni,,,,     ha ha ha ha sempre creduto chesempre creduto chesempre creduto chesempre creduto che è il fattore umano che  è il fattore umano che  è il fattore umano che  è il fattore umano che condiziona condiziona condiziona condiziona maggiormente i l successo di un’azienda.maggiormente i l successo di un’azienda.maggiormente i l successo di un’azienda.maggiormente i l successo di un’azienda. Il processo formativo fornisce un reale  Il processo formativo fornisce un reale  Il processo formativo fornisce un reale  Il processo formativo fornisce un reale contributo contributo contributo contributo nella nella nella nella  valorizzazione delle persone valorizzazione delle persone valorizzazione delle persone valorizzazione delle persone, nell, nell, nell, nell ’ innovazione, ’ innovazione, ’ innovazione, ’ innovazione, neineineinei processi di  processi di  processi di  processi di cambiamento e nell ’attuazione di strategie opportune al f incambiamento e nell ’attuazione di strategie opportune al f incambiamento e nell ’attuazione di strategie opportune al f incambiamento e nell ’attuazione di strategie opportune al f ine di poter essere e di poter essere e di poter essere e di poter essere competitivi competitivi competitivi competitivi sia sia sia sia a l ivello nazionale a l ivello nazionale a l ivello nazionale a l ivello nazionale chechecheche internazionale. internazionale. internazionale. internazionale.     
 

CORSO CORSO CORSO CORSO SAPER SAPER SAPER SAPER PARLARE IN PUBBLICOPARLARE IN PUBBLICOPARLARE IN PUBBLICOPARLARE IN PUBBLICO::::    
come comunicare con entusiasmo ed equilibrio.come comunicare con entusiasmo ed equilibrio.come comunicare con entusiasmo ed equilibrio.come comunicare con entusiasmo ed equilibrio.    Permetterà di  costruire i l  proprio successo nel le presentaz ioni Permetterà di  costruire i l  proprio successo nel le presentaz ioni Permetterà di  costruire i l  proprio successo nel le presentaz ioni Permetterà di  costruire i l  proprio successo nel le presentaz ioni migl iorando la comunicazione tramite migl iorando la comunicazione tramite migl iorando la comunicazione tramite migl iorando la comunicazione tramite le più col laudate tecniche  le più col laudate tecniche  le più col laudate tecniche  le più col laudate tecniche  e metodi,  r iuscendo a trasmettere con coraggio e f iduc ia i e metodi,  r iuscendo a trasmettere con coraggio e f iduc ia i e metodi,  r iuscendo a trasmettere con coraggio e f iduc ia i e metodi,  r iuscendo a trasmettere con coraggio e f iduc ia i contenut i,  impostando la giusta relaz ione con la platea. Le contenut i,  impostando la giusta relaz ione con la platea. Le contenut i,  impostando la giusta relaz ione con la platea. Le contenut i,  impostando la giusta relaz ione con la platea. Le caratteris t iche essenzial i  qual i  abi l i tà,  atteggiamenti , caratteris t iche essenzial i  qual i  abi l i tà,  atteggiamenti , caratteris t iche essenzial i  qual i  abi l i tà,  atteggiamenti , caratteris t iche essenzial i  qual i  abi l i tà,  atteggiamenti , comportamenti  comportamenti  comportamenti  comportamenti  ––––  saranno parte pratica nel l ’anal is i  e saranno parte pratica nel l ’anal is i  e saranno parte pratica nel l ’anal is i  e saranno parte pratica nel l ’anal is i  e  nel la  nel la  nel la  nel la sperimentaz ione delle varie fas i  delle presentaz ionisperimentaz ione delle varie fas i  delle presentaz ionisperimentaz ione delle varie fas i  delle presentaz ionisperimentaz ione delle varie fas i  delle presentaz ioni ;;;;     presentaz ioni che hanno contraddist into i  grandi comunicator i.presentaz ioni che hanno contraddist into i  grandi comunicator i.presentaz ioni che hanno contraddist into i  grandi comunicator i.presentaz ioni che hanno contraddist into i  grandi comunicator i.         Con un semplice gesto, una parola, unCon un semplice gesto, una parola, unCon un semplice gesto, una parola, unCon un semplice gesto, una parola, uno specif ico e modulareo specif ico e modulareo specif ico e modulareo specif ico e modulare  tono  tono  tono  tono di voce, s i  potrà mantenere l ’at tenzione del la platea sui passagdi voce, s i  potrà mantenere l ’at tenzione del la platea sui passagdi voce, s i  potrà mantenere l ’at tenzione del la platea sui passagdi voce, s i  potrà mantenere l ’at tenzione del la platea sui passaggi gi gi gi più important i e ut i l i ,  mantenendo i l  proprio più important i e ut i l i ,  mantenendo i l  proprio più important i e ut i l i ,  mantenendo i l  proprio più important i e ut i l i ,  mantenendo i l  proprio senso di f iduc ia e di  chiarezza nei contenut i, senso di f iduc ia e di  chiarezza nei contenut i, senso di f iduc ia e di  chiarezza nei contenut i, senso di f iduc ia e di  chiarezza nei contenut i, creando sempre un coinvolgimento emotivo, creando sempre un coinvolgimento emotivo, creando sempre un coinvolgimento emotivo, creando sempre un coinvolgimento emotivo, misurabi le s tep by step, f ino alla fase di misurabi le s tep by step, f ino alla fase di misurabi le s tep by step, f ino alla fase di misurabi le s tep by step, f ino alla fase di chiusura del la presentaz ione stessachiusura del la presentaz ione stessachiusura del la presentaz ione stessachiusura del la presentaz ione stessa raggiungendo sempre r isul tat i  raggiungendo sempre r isul tat i  raggiungendo sempre r isul tat i  raggiungendo sempre r isul tat i importantimportantimportantimportant i in termini di contatt i  e possibi l i tà di  business.i in termini di contatt i  e possibi l i tà di  business.i in termini di contatt i  e possibi l i tà di  business.i in termini di contatt i  e possibi l i tà di  business.         

ARGOMENTI DEL CORSOARGOMENTI DEL CORSOARGOMENTI DEL CORSOARGOMENTI DEL CORSO    SAPER PARLARE IN PUBBLICOSAPER PARLARE IN PUBBLICOSAPER PARLARE IN PUBBLICOSAPER PARLARE IN PUBBLICO:::: ---- La  La  La  La differenza tra differenza tra differenza tra differenza tra comunicazione informativacomunicazione informativacomunicazione informativacomunicazione informativa ed ed ed ed interattiva interattiva interattiva interattiva    ----    10 segreti per coinvolgere emotivamente e con successo la platea10 segreti per coinvolgere emotivamente e con successo la platea10 segreti per coinvolgere emotivamente e con successo la platea10 segreti per coinvolgere emotivamente e con successo la platea    ---- Interazione e stimolazione Interazione e stimolazione Interazione e stimolazione Interazione e stimolazione dei partecipanti  dei partecipanti  dei partecipanti  dei partecipanti –––– step by step step by step step by step step by step    ----    10 segreti per l’10 segreti per l’10 segreti per l’10 segreti per l’Autocontrollo dell'emotivitàAutocontrollo dell'emotivitàAutocontrollo dell'emotivitàAutocontrollo dell'emotività del relatore del relatore del relatore del relatore....    ---- Gestione  Gestione  Gestione  Gestione della comunicazione non verbaledella comunicazione non verbaledella comunicazione non verbaledella comunicazione non verbale    ---- 10 segreti per gestire le obiezioni e gli altri imprevisti nella presentazione 10 segreti per gestire le obiezioni e gli altri imprevisti nella presentazione 10 segreti per gestire le obiezioni e gli altri imprevisti nella presentazione 10 segreti per gestire le obiezioni e gli altri imprevisti nella presentazione    ---- 7 segreti per impostare con efficac 7 segreti per impostare con efficac 7 segreti per impostare con efficac 7 segreti per impostare con efficacia la presentazioneia la presentazioneia la presentazioneia la presentazione        ---- Laboratorio pratico esperienziale Laboratorio pratico esperienziale Laboratorio pratico esperienziale Laboratorio pratico esperienziale        
Richiedi maggiori informazioni a:Richiedi maggiori informazioni a:Richiedi maggiori informazioni a:Richiedi maggiori informazioni a:                                                        info@studioleonardo.orginfo@studioleonardo.orginfo@studioleonardo.orginfo@studioleonardo.org    


