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Aktywne pozyskiwanie 
klienta

Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników bezpośrednio odpowiadaj¹cych za rozwój sieci   
    sprzeda¿y na przydzielonym terenie
•  przedstawicieli handlowych, którzy z racji specyfiki     
    sprzedawanego produktu/us³ugi wykorzystuj¹
    formê „polecenia”
•  handlowców zaanga¿owanych w sprzeda¿ produktów,    
    dbaj¹cych o rozbudowê bazy klientów
•  doradców handlowych w bran¿y us³ugowej

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  metod rozbudowywania i zwiêkszania w³asnej bazy klientów
•  skutecznego stosowania i wykorzystywania „techniki polecenia”
•  aktywności osobistej w kontakcie sprzeda¿owym
•  budowania pozytywnej relacji osobistej z klientem

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  prospecting
•  źród³a pozyskiwania klienta
•  aktywnośæ w kontakcie handlowym, jako narzêdzie zwiêkszania   
    efektywności
•  techniki pozyskiwania klienta w kontakcie osobistym
•  wykorzystywanie „techniki polecenia”

Czas trwania szkolenia
8 godzin
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Telemarketing
Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników odpowiedzialnych za kontakt telefoniczny
    z klientem
•  pracowników call center
•  doradców handlowych pracuj¹cych w strukturach infolinii    
    handlowej
•  przedstawicieli handlowych umawiaj¹cych spotkania    
    sprzeda¿owe

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  prowadzenia rozmowy telefonicznej w oparciu o opracowan¹   
    przez nas strukturê
•  docierania do osób decyzyjnych w kontakcie telefonicznym
•  radzenia sobie z trudnościami w rozmowie – niemo¿nośæ    
    uzyskania po³¹czenia, nieprzychylnośæ rozmówcy
•  szybkiego i skutecznego umawiania terminu spotkania    
    sprzeda¿owego
•  pracy z w³asnym g³osem w rozmowie telefonicznej
•  skutecznego radzenia sobie z w¹tpliwościami i obiekcjami ze     
    strony klienta
•  pozytywnego formu³owania wypowiedzi w kontakcie    
    telefonicznym

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  znaczenie g³osu w kontakcie telefonicznym
•  struktura rozmowy telefonicznej
•  niezbêdne formu³y w rozmowie
•  metody wzbudzania zainteresowania
•  zasady podtrzymywania uwagi klienta 
• „z³e zwroty” w telemarketingu

Czas trwania szkolenia
8-16 godzin
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Prowadzenie rozmowy
handlowej

Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników bezpośrednio odpowiadaj¹cych za kontakt    
    sprzeda¿owy z klientem
•  handlowców zaanga¿owanych w sprzeda¿ produktów
•  doradców handlowych w obszarze us³ug, gdzie istota    
    sprzeda¿y oparta jest o diagnozê potrzeb klientat

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  prowadzenia rozmowy handlowej w oparciu o przedstawion¹ strukturê
•  rozpoznawania potrzeb klienta
•  kierowania rozmow¹ poprzez zadawanie pytañ
•  skutecznego przechodzenia do zamkniêcia sprzeda¿y
•  rozpoznawania obiekcji i zastrze¿eñ ze strony klienta
    i formu³owania argumentów odpieraj¹cych obiekcje

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  struktura rozmowy handlowej
•  komunikacja w kontakcie handlowym
•  metody diagnozowania potrzeb klienta
•  zasady zamykania sprzeda¿y
•  prze³amywanie obiekcji i zastrze¿eñ ze strony klienta

Czas trwania szkolenia
8 godzin
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Prezentacje sprzeda¿owe
Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby prowadz¹ce handlowe prezentacje produktów i us³ug
•  handlowców odpowiadaj¹cy za sprzeda¿ produktów 
•  doradców handlowych w obszarze us³ug
•  pracowników, odpowiadaj¹cych za prowadzenie wewnêtrznych   
    prezentacji w firmie

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  zaplanowania i przygotowania profesjonalnej prezentacji
•  prowadzenia prezentacji z wykorzystaniem ró¿nego rodzaju   
    urz¹dzeñ audiowizualnych
•  prowadzenia prezentacji sprzeda¿owej w kontakcie z klientem   
    indywidualnym, na bazie zdiagnozowanych w rozmowie    
    handlowej potrzeb
•  wykorzystywania zasad skutecznego przekazu informacji
•  wskazywania korzyści dla odbiorcy w trakcie prowadzenia prezentacji 
•  aktywizowania audytorium lub s³uchacza
•  radzenia radzenie sobie w trudnych sytuacjach prezentacyjnych,
    z trudnym uczestnikiem, z trudnymi pytaniami
•  kontrolowania stresu w sytuacji ekspozycji prezentacyjnej

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  zasady prowadzenia prezentacji
•  techniczne aspekty prezentacji
•  model: cecha – zaleta – korzyśæ
•  pozytywne formu³owanie
•  pokonywanie obiekcji klienta / uczestnika prezentacji

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Pokonywanie obiekcji 
klienta

Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników bezpośrednio odpowiadaj¹cych za obs³ugê    
    klienta
•  handlowców zaanga¿owanych w sprzeda¿ produktów i us³ug
•  doradców handlowych pracuj¹cych z klientem w procesie    
    obs³ugi posprzeda¿nej

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  pozytywnego reagowania na pojawiaj¹ce siê obiekcje ze strony klienta
•  metod poszukiwania źróde³ powstawania zastrze¿eñ
•  proponowania korzystnych dla obu stron rozwi¹zañ
•  pozytywnego formu³owania wypowiedzi w kontakcie
    z  klientem, w tym formu³owania odmowy
•  technik okazywania zrozumienia klientowi
•  asertywnych reakcji na krytykê firmy lub krytykê dotycz¹c¹    
    proponowanej oferty
•  reagowania na niezadowolenie i agresjê ze strony klienta

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  definiowanie obiekcji, jako wartości handlowej
•  określanie źróde³ powstawania zastrze¿eñ
•  techniki radzenia sobie z obiekcjami klienta
•  rola komunikacji w procesie prze³amywania obiekcji
•  budowanie na bazie obiekcji d³ugofalowych
    i satysfakcjonuj¹cych relacji z klientem

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Negocjacje  sprzeda¿owe
Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  reprezentantów handlowych dysponuj¹cych obszarem    
    negocjacyjnym do wykorzystania w kontakcie z klientem  
•  kupców oraz osoby odpowiadaj¹ce za zaopatrzenie w firmie
•  doradców handlowych w obszarze us³ug i sprzeda¿y produktów,   
    poszukuj¹cych w kontakcie sprzeda¿owym najkorzystniejszych rozwi¹zañ

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  profesjonalnego przygotowania do negocjacji 
•  poznawania zasobów i mo¿liwości partnera w negocjacjach
•  metod budowania argumentacji 
•  technik wywierania wp³ywu na partnera w negocjacjach
•  stosowania chwytów negocjacyjnych
•  zachowañ interpersonalnych niezbêdnych w poszukiwaniu
    satysfakcjonuj¹cych rozwi¹zañ
•  unikania pu³apek negocjacyjnych

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  analiza przestrzeni negocjacyjnej partnera
•  definiowanie w³asnych obszarów negocjacyjnych
•  model: BATNA
•  negocjacje pozycyjne vs negocjacje problemowe
•  chwyty negocjacyjne

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Profesjonalna sprzeda¿ 
us³ug

Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  doradców handlowych w obszarze us³ugowym
•  przedstawicieli handlowych pracuj¹cych z rozbudowan¹
    i wielowymiarow¹ us³ug¹, wymagaj¹c¹ dopasowania do    
    indywidualnych potrzeb klienta

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  prowadzenia diagnozy potrzeb klienta
•  zadawania ukierunkowanych na klienta pytañ w rozmowie    
    handlowej
•  zbierania w rozmowie sprzeda¿owej najbardziej istotnych    
    informacji – parafrazowania, stosowania podsumowañ
•  prowadzenia prezentacji sprzeda¿owej ze szczególnym    
    naciskiem na przedstawienie korzyści wynikaj¹cych
    z zakupu us³ug
•  odpierania obiekcji i zastrze¿eñ
•  sprawnego zamykania sprzeda¿y us³ug

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  sprzeda¿ produktów, a sprzeda¿ us³ug
•  diagnoza potrzeb klienta
•  sposoby prowadzenia rozmowy handlowej
•  prezentacja korzyści w sprzeda¿y us³ug
•  narzêdzia komunikacyjne niezbêdne w sprzeda¿y us³ug

Czas trwania szkolenia
16- 24 godziny
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Budowanie
wizerunku marki

Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników struktur marketingu i sprzeda¿y bezpośrednio   
    odpowiadaj¹cych za proces budowania wizerunku marki
•  handlowców zaanga¿owanych w sprzeda¿ produktów i us³ug,   
    którzy z racji powierzonych im obowi¹zków wp³ywaj¹ na wizerunek marki

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  zasad budowania silnej pozycji marki
•  mechanizmów pozycjonowania marki na tle marek konkurencyjnych
•  tworzenia wizerunku marki w firmach bran¿y us³ugowej
•  budowania standardów obs³ugi klienta, przek³adaj¹cych siê   
    bezpośrednio na wizerunek marki 

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  tworzenie marki
•  pozycjonowanie marki
•  określanie Unikalnej Propozycji Sprzeda¿y
•  rola marketingu w procesie budowania pozycji marki  
•  budowanie wizerunku w sprzeda¿y us³ug

Czas trwania szkolenia
8 godzin
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Merchandising
Sprzeda¿-Kompetencje

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  przedstawicieli handlowych odpowiadaj¹cych za miejsce    
    produktu na pó³ce w miejscu sprzeda¿y
•  pracowników tworz¹cych strategie ekspozycji produktu w sieci sprzeda¿y

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  skutecznego eksponowania towaru w miejscu sprzeda¿y
•  zasad wspó³pracy z dystrybutorami hurtowymi i detalicznymi
•  mechanizmów kieruj¹cych procesami decyzyjnymi klienta,    
    bezpośrednio powi¹zanych z miejscem produktu w punkcie   
    jego sprzeda¿y
•  skutecznej komunikacji i wywierania wp³ywu na kierowników   
    punktu sprzeda¿y

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  rola merchandisingu w procesie sprzeda¿y
•  hierarchia potrzeb klienta
•  źród³a motywacji do zakupu
•  ekspozycja towaru
•  dzia³ania impulsowe, dobra szybkorotuj¹ce

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Rekrutacja pracowników
Zarz¹dzanie sprzeda¿¹

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  kierowników struktur sprzeda¿y odpowiedzialnych za    
    pozyskiwanie pracowników do podleg³ego im zespo³u
•  kierowników zespo³u wspó³uczestnicz¹cych w naborze
    i doborze personelu
•  kierowników poszukuj¹cych handlowców o precyzyjnie    
    określonych kompetencjach
•  pracowników dzia³ów personalnych i dzia³ów kadr     
    odpowiedzialnych za zatrudnienie najlepszych pracowników

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  określania zakresu i poziomu kompetencji na stanowisku    
    reprezentanta dzia³u sprzeda¿y b¹dź innych struktur w firmie
•  poprowadzenia wstêpnej selekcji kandydatów na bazie    
    otrzymanych aplikacji
•  prowadzenia rozmowy rekrutacyjnej z kandydatem
•  zadawania pytañ, precyzyjnie diagnozuj¹cych kompetencje
    i doświadczenie kandydata
•  przygotowywania zadañ praktycznych do wykonania przez   
    kandydata na spotkaniu rekrutacyjnym
•  dokonywania oceny poziomu kompetencji potencjalnego    
    pracownika
•  unikania najczêściej pope³nianych b³êdów w ocenie kandydata

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  określanie wymaganych kompetencji handlowca
•  wstêpna selekcja kandydatów
•  zasady prowadzenia rozmowy rekrutacyjnej
•  b³êdy pope³niane w trakcie rozmowy selekcyjnej
•  metody oceny kandydatów

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Prowadzenie okresowej 
oceny pracowników

Zarz¹dzanie sprzeda¿¹

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  kierowników zarz¹dzaj¹cych zespo³em sprzeda¿owym
•  szefów zespo³ów dokonuj¹cych oceny wyników     
    sprzeda¿owych
•  kierowników dokonuj¹cych okresowych ocen personelu
•  kierowników, którzy planuj¹ wdro¿enie cyklicznej oceny pracowników

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  tworzenia metodologii okresowej oceny pracowników
•  precyzyjnego określania istotnych z poziomu organizacji    
    kryteriów oceny pracownika
•  metod komunikowania pracownikom filozofii oceny okresowej
•  prowadzenia rozmowy oceniaj¹cej z pracownikiem
•  udzielania informacji zwrotnej ocenianemu pracownikowi
•  wyra¿ania pochwa³y i krytyki w stosunku do podw³adnego
•  zbudowania na bazie przeprowadzonej oceny dalszego planu   
    rozwojowego pracownika lub planu korekcyjnego

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  motywacyjny cel oceny
•  oceniane dziedziny (np. wysokośæ obrotów, jakośæ sprzeda¿y,   
    samoorganizacja, stosunki z klientami)
•  przygotowanie narzêdzi oceny
•  prowadzenie efektywnej rozmowy oceniaj¹cej
•  sporz¹dzanie planu korekcyjnego i rozwojowego

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Motywowanie w sprzeda¿y
Zarz¹dzanie sprzeda¿¹

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  kierowników poszukuj¹cych nowoczesnych narzêdzi    
    motywowania pracowników
•  szefów napotykaj¹cych w zespole problem obni¿onej    
    motywacji wśród personelu
•  szefów chc¹cych zwiêkszyæ efektywnośæ pracowników

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  motywowania pracownika poprzez system nagród, pochwa³
    i wzmocnieñ
•  wyra¿ania krytyki, udzielania nagany w stosunku do    
    nieakceptowanych zachowañ
•  udzielania pracownikowi bie¿¹cej informacji zwrotnej na temat   
    jego kompetencji i zachowañ
•  poszukiwania pozap³acowych narzêdzi motywowania personelu
•  wspó³pracy ze zdemotywowanym pracownikiem lub zespo³em
•  motywowania doświadczonych i wypalonych zawodowo    
    pracowników

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  motywowanie pozytywne i negatywne
•  gratyfikacje finansowe i pozap³acowe
•  narzêdzia motywowania
•  udzielanie informacji zwrotnej w procesie motywowania pracownika
•  rola coachingu w procesie motywacji

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Coaching, jako narzêdzie
rozwoju sprzedawców

Zarz¹dzanie sprzeda¿¹

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  kierowników zdecydowanych na to, by wspó³uczestniczyæ
    w rozwoju kompetencji podleg³ych im pracowników
•  trenerów wewnêtrznych poszukuj¹cych narzêdzia rozwoju    
    personelu
•  szefów poszukuj¹cych narzêdzia rozwoju dla doświadczonych   
    pracowników
•  kierowników, którzy stawiaj¹ na rozwój pracowników w realnym   
    środowisku zawodowym

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  kontraktowania z pracownikiem procesu coachingu
•  budowania z pracownikiem Bilansu Otwarcia – pierwszej,    
    poprzedzaj¹cej proces coachingu, oceny kompetencji
•  tworzenia Arkuszy Oceny Coachingowej – kolejnych,    
    sukcesywnie prowadzonych przez coacha, ocen umiejêtności   
    pracownika
•  oceniania kompetencji i zachowañ pracownika
•  udzielania pracownikowi informacji zwrotnej
•  tworzenia zadañ coachingowych dla pracownika
•  radzenia sobie z oporem pracownika i lêkiem przed ocen¹

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  kierownik jako coach
•  metodologia prowadzenia coachingu
•  uczenie cz³owieka doros³ego
•  techniki uczenia
•  konstrukcja informacji zwrotnej

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Zarz¹dzanie sprzeda¿¹
przez cele

Zarz¹dzanie sprzeda¿¹

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  szefów struktur sprzeda¿y odpowiedzialnych za planowanie
    i realizacjê celów sprzeda¿owych
•  kierowników wp³ywaj¹cych na efektywnośæ zespo³ów    
    sprzeda¿owych
•  kierowników odpowiadaj¹cych za komunikacjê i realizacjê
    celów w obszarze sprzeda¿y

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  ustalania ambitnych i realistycznych celów sprzeda¿owych
•  krótko i d³ugoterminowego planowania sprzeda¿y
•  komunikowania celów sprzeda¿owych pracownikom struktur   
    odpowiadaj¹cych za realizacjê celów
•  motywowania i anga¿owania personelu w realizacjê celów
•  adekwatnego reagowania na opór pracowników, zwi¹zany
    z przedstawianymi celami
•  kontrolowania poziomu realizacji celów
•  nagradzania pracowników za realizacjê określonych celów
•  analizowania przyczyn braku realizacji celów oraz reagowania na tê sytuacjê

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  planowanie sprzeda¿y
•  ustalanie celów sprzeda¿y
•  odpowiedzialnośæ pracownika w procesie planowania
•  bariery w procesie ustalania celów 
•  przezwyciê¿anie oporu pracowników
•  kontrolowanie i motywowanie pracowników

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Budowanie zespo³u
Zarz¹dzanie sprzeda¿¹

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  szefów zespo³ów projektowych odpowiedzialnych za ich sprawne 
    i efektywne funkcjonowanie 
•  kierowników zespo³ów sprzeda¿owych, aktywnie zajmuj¹cych siê 
    rekrutacj¹ nowych cz³onków grupy
•  mened¿erów zaanga¿owanych w dynamikê rozwoju zespo³u, któremu przewodz¹
•  szefów firm buduj¹cych nowe struktury organizacyjne w firmie 
•  szefów firm i kierowników borykaj¹cych siê z problemem konfliktu
    w grupie pracowników b¹dź te¿ rozpadu zespo³u

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  określania niezbêdnych kompetencji personelu pracuj¹cego w zespole
•  oceniania potencja³u umiejêtności zawodowych pracowników w zespole
•  przydzielania określonych zadañ z uwzglêdnieniem mo¿liwości   
    poszczególnych pracowników
•  budowania skutecznego przep³ywu informacji, zarówno    
    pomiêdzy kierownikiem a zespo³em, jak i wśród cz³onków zespo³u
•  adekwatnego reagowania na negatywne i destrukcyjne    
    zachowania pojedynczych cz³onków zespo³u
•  rozwi¹zywania sytuacji konfliktowych w zespole
•  definiowania i d³ugofalowego budowania wspólnego dla    
    pracowników systemu wartości

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  praca zespo³owa a indywidualna – ocena potencja³u
•  tworzenie zespo³u zadaniowego
•  d³ugofalowa polityka budowania zespo³u
•  mechanizmy komunikacji zespo³owej
•  konflikt w zespole

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Praca z doświadczonym 
handlowcem

Zarz¹dzanie sprzeda¿¹

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  mened¿erów sprzeda¿y pracuj¹cych z doświadczonymi pracownikami 
•  kierowników borykaj¹cych siê ze spadkiem motywacji u handlowców
•  szefów sprzeda¿y napotykaj¹cych problem „wypalenia zawodowego”   
    przedstawicieli handlowych
•  mened¿erów, którzy chc¹ zapobiec demotywacji pracowników   
    pionu sprzeda¿y, bezpośrednio wynikaj¹cej z d³ugiego sta¿u w firmie

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  poszukiwania nowych wyzwañ i zadañ dla doświadczonego pracownika
•  dopasowywania stylu kierowania w zale¿ności od poziomu   
    rozwoju zawodowego pracownika
•  wychwytywania oznak procesu „wypalenia zawodowego”    
    wśród pracowników struktur sprzeda¿owych
•  reagowania na obni¿ony poziom motywacji pracownika
•  prowadzenia coachingu z doświadczonym pracownikiem
•  wp³ywania na ci¹g³y rozwój zawodowy doświadczonych handlowców

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  wykorzystanie potencja³u doświadczonego handlowca
•  rola doświadczonego pracownika w zespole i organizacji
•  coaching, jako narzêdzie rozwoju
•  zadania stawiane doświadczonemu pracownikowi
•  walka z rutyn¹ i wypaleniem zawodowym

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Tworzenie firmowych 
standardów obs³ugi klienta

Obs³uga klienta

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  szefów firm bran¿y us³ugowej i handlowej
•  kierowników struktur odpowiadaj¹cych za profesjonaln¹ obs³ugê klienta
•  mened¿erów zainteresowanych ujednoliceniem poziomu obs³ugi   
    klienta w ramach oddzia³ów firmy
•  mened¿erów firm oferuj¹cych klientowi zaawansowane produkty   
    i us³ugi, wymagaj¹ce indywidualnego doradztwa

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  samodzielnego tworzenia firmowego standardu obs³ugi klienta,   
    dopasowanego do specyfiki organizacji
•  precyzyjnego określania parametrów standardu obs³ugi
•  wdra¿ania standardu w organizacji
•  zmotywowania pracowników do przyjêcia zasad określonych
    w standardzie
•  tworzenia systemu kontroli utrzymania standardu

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  rola standardu obs³ugi w budowaniu wizerunku marki i firmy
•  definiowanie standardu, z uwzglêdnieniem specyfiki firmy
•  metody wdra¿ania standardu obs³ugi
•  sposoby kontroli projektu
•  znaczenie czynnika ludzkiego w utrzymaniu standardu obs³ugi klienta

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Obs³uga klienta przez
telefon

Obs³uga klienta

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników struktur call center
•  pracowników odpowiadaj¹cych za obs³ugê klienta
    w kontakcie telefonicznym
•  pracowników obs³ugi posprzeda¿nej
•  pracowników bran¿y handlowej i us³ugowej, pracuj¹cy
    z klientem przez telefon
•  pracowników odpowiadaj¹cych za obs³ugê klienta wewnêtrznego

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  skutecznego komunikowania z rozmówc¹ w kontakcie telefonicznym
•  prowadzenia rozmowy w sytuacji trudnej b¹dź roszczeniowej
•  tworzenia standardu kontaktu telefonicznego, w zale¿ności
    od specyfiki firmy i rodzaju po³¹czeñ przychodz¹cych
•  stosowania sprawdzonych zwrotów w kontakcie telefonicznym
•  pozytywnego formu³owania wypowiedzi
•  umiejêtnego stosowania odmowy w rozmowie telefonicznej

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  obs³uga klienta przez telefon – rozmowy przychodz¹ce
•  znaczenie g³osu w kontakcie telefonicznym
•  procedury postêpowania
•  niezbêdne zwroty w rozmowie
•  obs³uga klienta wewnêtrznego

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Profesjonalna obs³uga 
klienta

Obs³uga klienta

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników bezpośrednio zaanga¿owanych w obs³ugê klienta
•  managerów pionu obs³ugi klienta
•  pracowników firm bran¿y handlowej i us³ugowej
•  pracowników ró¿nych struktur w organizacji bezpośrednio    
    dzia³aj¹cych na rzecz klienta wewnêtrznego
•  personel odpowiedzialny za utrzymanie satysfakcji klienta

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  rozpoznawania i zaspokajania potrzeb klienta
•  stosowania u¿ytecznych formu³ w kontakcie z klientem
•  pozytywnego formu³owania wypowiedzi
•  reagowania w trudnych, b¹dź nietypowych sytuacjach
•  okazywania zrozumienia klientowi
•  prowadzenia i kontrolowania rozmowy z klientem, w trakcie jego obs³ugi
•  budowania lojalności klienta na bazie jego zadowolenia z obs³ugi

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  profesjonalna obs³uga, jako narzêdzie zaspokajania potrzeb klienta
•  metody rozpoznawania potrzeb
•  niezbêdne i u¿yteczne zwroty
•  obs³uga trudnego klienta i trudnych sytuacji
•  okazywanie zrozumienia

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Rozpatrywanie reklamacji
Obs³uga klienta

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników zaanga¿owanych w posprzeda¿n¹ obs³ugê klienta
•  personel struktur sprzeda¿y odpowiadaj¹cy za rozpatrywanie reklamacji
•  pracowników call center
•  pracowników firm bran¿y handlowej i us³ugowej
•  przedstawicieli handlowych odpowiadaj¹cych zarówno
    za sprzeda¿, jak i obs³ugê posprzeda¿n¹ klienta

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  określania przyczyn niezadowolenia klienta
•  precyzyjnego, proceduralnego określania sposobu rozpatrzenia reklamacji
•  negocjowania rozwi¹zañ satysfakcjonuj¹cych dla klienta i dla firmy
•  kontrolowania emocji w procesie rozpatrywania reklamacji    
    – zarówno w³asnych, jak i klienta
•  komunikowania odmowy klientowi, w przypadku 
    nieuzasadnionej reklamacji

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  reklamacja, jako punkt wyjścia do pozyskania lojalności klienta
•  procedury obs³ugi zg³oszeñ reklamacyjnych
•  techniki odmowy w zdarzeniach reklamacyjnych
•  radzenie sobie z emocjami – w³asnymi i klienta
•  metody komunikacji z klientem: reklamacje uzasadnione
    i nieuzasadnione

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Metody postêpowania
z trudnym klientem

Obs³uga klienta

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników bezpośrednio zaanga¿owanych w obs³ugê klienta
•  personel odpowiedzialny za rozpatrywanie reklamacji
•  pracowników call center
•  przedstawicieli firm handlowych i us³ugowych, pe³ni¹cych    
    funkcje doradcze w kontakcie z klientem
•  pracowników struktur sprzeda¿owych, napotykaj¹cych 
    w kontakcie z klientem na sytuacje trudne

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  adekwatnego reagowania na trudne sytuacje w kontakcie
    z klientem: agresjê, negatywizm, krytykê, niezdecydowanie
•  pozytywnego formu³owania wypowiedzi w stosunku do „trudnego klienta”
•  okazywania i komunikowania zrozumienia klientowi
•  asertywnego reagowania na trudne zachowania ze strony klienta
•  stawiania granic klientowi roszczeniowemu w sytuacji    
    nieuzasadnionych ¿¹dañ
•  kontrolowania w³asnych emocji w trudnych sytuacjach obs³ugi klienta

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  radzenie sobie z agresj¹ i niezadowoleniem klienta
•  techniki budowania pozytywnych relacji z trudnym klientem
•  sposoby udzielania odmowy
•  przyjmowanie krytyki ze strony klienta
•  zachowania asertywne – model OWSP

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Budowanie lojalności klienta
Obs³uga klienta

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  mened¿erów pionu sprzeda¿y i pionu obs³ugi klienta
•  kierowników punktów sprzeda¿y
•  pracowników firm handlowych i us³ugowych
•  pracowników odpowiedzialnych za budowanie programów   
    utrzymaniowych i lojalnościowych

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  definiowania potrzeb klienta oraz określania źróde³ jego motywacji zakupu
•  rozpoznawania wartości szczególnie cenionych przez klientów firmy
•  budowania programów lojalnościowych i utrzymaniowych dla   
    pozyskanych klientów
•  komunikowania klientom zasad programów lojalnościowych
    i utrzymaniowych

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  motywacja klienta dotycz¹ca zakupu
•  zasady budowania lojalności klienta
•  zdobywanie wiedzy o potrzebach klienta
•  programy lojalnościowe
•  budowanie wizerunku firmy przyjaznej klientowi

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Radzenie sobie
z w³asnymi emocjami
w kontakcie z klientem

Obs³uga klienta

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników bezpośrednio odpowiedzialnych za profesjonaln¹ 
    obs³ugê klienta
•  przedstawicieli struktur sprzeda¿y, którzy pragn¹ lepiej    
    kontrolowaæ w³asne emocje w kontakcie z klientem
•  personel pionu sprzeda¿y borykaj¹cy siê z problemem    
    emocjonalnego wypalenia zawodowego
•  pracowników odpowiadaj¹cych za rozpatrywanie reklamacji
•  pracowników firm handlowych i us³ugowych

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  asertywnego reagowania w kontakcie z klientem
•  pozytywnego formu³owania wypowiedzi
•  skutecznego odreagowywania negatywnych emocji
•  radzenia sobie z napiêciem i stresem
•  komunikowania w³asnych emocji
•  motywowania siê do budowania pozytywnych relacji z klientem

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  pozytywna komunikacja w kontakcie z klientem
•  rola nastawienia i w³asnej motywacji
•  znaczenie komunikacji werbalnej i niewerbalnej
•  zachowania asertywne
•  radzenie sobie ze stresem

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Umiejêtności mened¿erskie
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  mened¿erów odpowiadaj¹cych za prowadzenie i realizacjê projektów
•  szefów realizuj¹cych zadania biznesowe wraz z podleg³ym mu zespo³em

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  ustalania celów i zadañ zawodowych dla siebie i zespo³u
•  wskazywania priorytetów w dzia³aniu
•  planowania dzia³añ zespo³u w czasie
•  kontrolowania poziomu realizacji celów biznesowych
•  prowadzenia spotkañ i zebrañ z pracownikami
•  skutecznego komunikowania celów podleg³emu personelowi
•  budowania w³asnego wizerunku szefa
•  udzielania pracownikom informacji zwrotnych: pozytywnych
    i negatywnych 
•  radzenia sobie z sytuacjami trudnymi i stresogennymi

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  organizacja czasu i pracy 
•  gospodarowanie informacj¹
•  sztuka przemawiania
•  umiejêtnośæ prowadzenia zebrañ
•  stres w pracy
•  umiejêtnośæ postêpowania z ludźmi

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Zarz¹dzanie zespo³em
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  kierowników zarz¹dzaj¹cych zespo³em w organizacji
•  mened¿erów projektowo prowadz¹cych zespó³

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  budowania zespo³u zadaniowego
•  dobierania pracowników do istniej¹cego zespo³u,
    z uwzglêdnieniem poziomu kompetencji oraz cech osobowych
•  planowania zadañ dla poszczególnych cz³onków zespo³u
•  rozliczania efektywności pracy zespo³u i jego poszczególnych cz³onków
•  motywowania zespo³u do efektywnego dzia³ania
•  prowadzenia spotkañ i zebrañ z zespo³em
•  rozwi¹zywania konfliktów i radzenia sobie z destrukcyjnym 
    cz³onkiem zespo³u

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  ró¿nice miêdzy grup¹ a zespo³em
•  organizowanie pracy zespo³owej
•  ocena pracy zespo³owej
•  role i odpowiedzialnośæ w zespole
•  radzenie sobie z konfliktami w zespole
•  komunikacja w zespo³ach

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Prowadzenie coachingu
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  mened¿erów zainteresowanych uczestnictwem w rozwoju    
    podleg³ych im pracowników
•  pracowników struktur personalnych w firmie
•  kierowników i szefów zespo³ów

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  komunikowania filozofii coachingu pracownikom 
•  radzenia sobie z lêkiem pracownika przed ocen¹ coachingow¹
•  dokonywania oceny pocz¹tkowej poziomu kompetencji    
    pracownika – tzw. bilansu otwarcia
•  budowania metodologii coachingu z uwzglêdnieniem specyfiki organizacji
•  prowadzenia spotkañ coachingowych
•  dokonywania oceny kompetencji pracownika
•  udzielania pracownikowi informacji zwrotnej na temat poziomu   
    obserwowanych kompetencji
•  przygotowywania zadañ i æwiczeñ coachingowych 

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  coaching, jako narzêdzie rozwoju pracowników
•  uczenie cz³owieka doros³ego
•  metodologia coachingu
•  udzielanie informacji zwrotnej pracownikowi
•  coaching, jako pomys³ na wypalenie zawodowe i rutynê

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Zarz¹dzanie przez cele
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  mened¿erów zarz¹dzaj¹cych organizacj¹
•  kierowników projektów

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  precyzyjnego określania biznesowych celów organizacji
•  definiowania priorytetów – z uwzglêdnieniem wa¿ności i pilności zadañ
•  komunikowania i monitorowania poziomu realizacji celów w organizacji
•  anga¿owania personelu do monitoringu wykonania zadañ zaplanowanych
•  eliminowania barier w realizacji zaplanowanych celów 
•  modyfikacji celów w procesie kontroli, z uwzglêdnieniem zmian   
    otoczenia i warunków biznesowych

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  cele organizacji
•  odpowiedzialnośæ w procesie planowania
•  bariery w ustalaniu celów i w planowaniu
•  przezwyciê¿anie barier
•  wykorzystanie zarz¹dzania przez cele do realizacji planów organizacji

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Motywowanie pracowników
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  kierowników poszczególnych struktur w organizacji
•  szefów zespo³ów

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  oceniania poziomu realizacji zadañ w powi¹zaniu
    z kompetencjami pracowników
•  rozpoznawania potrzeb pracowników
•  wywierania wp³ywu na podleg³y personel
•  prowadzenia rozmów z pracownikami, z naciskiem
    na rozmowê oceniaj¹c¹
•  delegowania zadañ, odpowiedzialności i uprawnieñ    
    doświadczonym pracownikom
•  udzielania pe³nomocnictw
•  dobierania motywatorów w zale¿ności od poziomu rozwoju   
    zawodowego pracownika
•  udzielania pochwa³ i wyra¿ania krytyki 

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  podstawowe prawa motywacji
•  zdefiniowanie osi¹gniêæ
•  wymagania i wyniki
•  coaching jako narzêdzie motywowania i rozwoju pracowników
•  udzielanie pe³nomocnictw, delegowanie zadañ,     
    odpowiedzialności i uprawnieñ

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny



PERSONELPROFIT

37

Ocena pracowników
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  pracowników dzia³ów kadr i dzia³ów personalnych zainteresowanych    
    wprowadzeniem systemu okresowych ocen pracowniczych
•  kierowników poszczególnych struktur w organizacji
•  szefów zespo³ów

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  jasnego formu³owania kryteriów i przedmiotu oceny personelu
•  prowadzenia efektywnych rozmów oceniaj¹cych
•  przekazywania informacji pracownikowi na temat poziomu realizacji zadañ 
•  formu³owania celów i zadañ dla pracowników
•  udzielania pochwa³ i nagradzania pracowników 
•  formu³owania uwag krytycznych i karania pracowników za brak   
    realizacji przyjêtych zadañ
•  przyjmowania informacji zwrotnej ze strony pracownika

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  ocena jako narzêdzie kierowania 
•  oceny bie¿¹ce 
•  skuteczne oceny okresowe
•  prowadzenie efektywnych rozmów oceniaj¹cych
•  praktyka oceniania, pozytywne i negatywne aspekty    
    przeprowadzania ocen pracowniczych
•  pracownicy stwarzaj¹cy problemy

Czas trwania szkolenia
16 godzin
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Prowadzenie zebrañ
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  szefów zespo³ów projektowych
•  mened¿erów zarz¹dzaj¹cych personelem

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  trafnego doboru rodzaju (formu³y, formy) prowadzonego    
    zebrania ze wzglêdu na postawione cele
•  przygotowania harmonogramu spotkania 
•  zaplanowania i przestrzegania czasu przeznaczonego na    
    poszczególne modu³y zebrania
•  przygotowania w³asnego wyst¹pienia przed zespo³em    
    pracowników b¹dź audytorium 
•  postêpowania z trudnym uczestnikiem zebrania –     
    niezainteresowanym, dociekliwym, napastliwym
•  stosowania technik uatrakcyjniaj¹cych formê zebrania

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  rodzaje zebrañ
•  przygotowanie do efektywnego zebrania
•  harmonogram spotkania
•  trudny uczestnik na zebraniu
•  expose na zebraniu

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Budowanie zespo³u
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  kierowników projektu
•  kierowników zespo³ów

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  definiowania celów i zadañ do realizacji zespo³owej
•  określania kompetencji merytorycznych i predyspozycji    
    osobowościowych poszukiwanych cz³onków zespo³u
•  precyzyjnego dokonywania podzia³u zadañ z naciskiem na    
    optymalne wykorzystanie umiejêtności cz³onków zespo³u
•  budowania spójności zespo³u na bazie wypracowanego 
    systemu wartości
•  motywowania zarówno poszczególnych cz³onków zespo³u,
    jak i zespo³u jako ca³ości
•  sprawnego komunikowania siê z zespo³em
•  radzenia sobie z konfliktem w zespole

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  integracja poprzez dzia³anie
•  budowanie komunikacji w zespole – praca z informacj¹
•  podzia³ ról i zadañ w zespole
•  budowanie wartości grupowych
•  motywacyjny aspekt wspó³pracy

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Reakcje na konflikt
w zespole

Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  szefów zespo³ów projektowych
•  mened¿erów firm koordynuj¹cych pracê kilku zespo³ów
    w ramach organizacji

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  definiowania z zespo³em sytuacji konfliktowej
•  określania źróde³ i klaryfikowania przyczyn konfliktu
•  anga¿owania cz³onków zespo³u w rozwi¹zanie konfliktu
•  radzenia sobie z destrukcyjnymi cz³onkami zespo³u –    
    niezaanga¿owanymi, agresywnymi, kwestionuj¹cymi
•  usprawniania procesów komunikacyjnych w zespole
•  tworzenia spójnego systemu przep³ywu informacji – w tym procedur
•  budowania nowej jakości na bazie sytuacji trudnych

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  dobre i z³e strony konfliktu
•  przyczyny konfliktów
•  techniki wspomagaj¹ce efektywne zarz¹dzanie konfliktami i ich   
    rozwi¹zywanie
•  interwencja w konflikt – metody rozwi¹zywania sporów przez   
    osoby neutralne
•  czy konflikty musz¹ byæ rozwi¹zywane?

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Zarz¹dzanie zmian¹
Szkolenia kierownicze

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  mened¿erów odpowiedzialnych za wprowadzenie zmian
    w firmie, w tym zwi¹zanych z przebudow¹ struktur organizacyjnych
•  kierowników firm podlegaj¹cych dynamicznym zmianom,    
    zwi¹zanym ze specyfik¹ produktu lub us³ugi

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  rozpoznawania potrzeb pracowników organizacji
•  planowania wprowadzenia zmiany w czasie
•  komunikowania zmiany pracownikom, jako nowej wartości
•  wykorzystywania metod radzenia sobie z oporem pracowników   
    w stosunku do zmiany
•  monitorowania procesu utrzymania zmiany po jej wprowadzeniu

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  zmiana w organizacji
•  organizacja jako źród³o bezpieczeñstwa
•  radzenie sobie z oporem wobec zmian
•  od czego zale¿y akceptacja zmiany
•  integracja zmiany
•  doskonalenie organizacji

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Efektywna komunikacja
Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby zainteresowane usprawnieniem w³asnych umiejêtności   
    komunikacyjnych

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  aktywnego s³uchania w kontakcie z rozmówc¹
•  spostrzegania i interpretowania komunikatów niewerbalnych
•  kontrolowania wra¿enia wywieranego na innych
•  zadawania pytañ o zró¿nicowanym charakterze, w zale¿ności   
    od typu prowadzonej rozmowy
•  podsumowywania i parafrazowania wypowiedzi rozmówcy
•  unikania b³êdów, zniekszta³ceñ i pu³apek w komunikacji miêdzyludzkiej
•  sprawnego porozumiewania siê ze wspó³pracownikami i klientami

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  zasady aktywnego s³uchania
•  komunikacja werbalna
•  komunikacja niewerbalna
•  sterowanie wra¿eniem
•  zaburzenia i pu³apki komunikacyjne

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Autoprezentacja
Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby chc¹ce świadomie kontrolowaæ w³asn¹ prezentacjê
    w kontakcie z innymi ludźmi

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  kontrolowania elementów tzw. pierwszego wra¿enia
    w kontakcie z grup¹ lub rozmówc¹
•  świadomego spostrzegania w³asnych komunikatów niewerbalnych
•  budowania atrakcyjnego dla rozmówcy przekazu s³ownego
•  panowania nad w³asnym g³osem i cia³em w kontakcie interpersonalnym
•  wykorzystywania naturalnych, indywidualnych predyspozycji
    w procesie autoprezentacji

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  efekt pierwszego wra¿enia
•  znaczenie komunikacji werbalnej i niewerbalnej
•  emisja g³osu
•  umiejêtności aktorskie a autoprezentacja
•  wywieranie wra¿enia
•  rola zaanga¿owania

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Asertywnośæ
Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby zainteresowane popraw¹ w³asnych zachowañ    
    zwi¹zanych z ochron¹ osobistych praw i racji w kontakcie z ludźmi

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  radzenia sobie w sytuacjach naruszania osobistej przestrzeni   
    przez innych ludzi
•  postêpowania w przypadku zachowañ agresywnych ze strony   
    rozmówcy b¹dź grupy
•  przyjmowania i wyra¿ania krytyki
•  eliminowania w³asnych zachowañ – agresywnych i uleg³ych
•  budowania relacji z innymi ludźmi, opartych na szacunku
    i zrozumieniu wzajemnych praw i potrzeb

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  metody radzenia sobie z agresj¹
•  destrukcyjne znaczenie zachowañ uleg³ych
•  wyra¿anie i przyjmowanie opinii,  pozytywnych i negatywnych
•  radzenie sobie z krytyk¹
•  model asertywnej komunikacji

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Zarz¹dzanie czasem
Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby, które chc¹ świadomie planowaæ i wykorzystywaæ swój czas
•  osoby zainteresowane zwiêkszeniem skuteczności w realizacji   
    celów zawodowych i osobistych

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  określania celów ¿yciowych i zawodowych w perspektywie   
    krótko i d³ugoterminowej
•  nadawania priorytetów ustalonym celom
•  planowania w³asnych dzia³añ w czasie
•  unikania dzia³añ nieistotnych i ma³o pilnych
•  kontrolowania w³asnego czasu i poziomu realizacji za³o¿onych celów
•  planowania czasu wolnego

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  ustalanie priorytetów
•  hierarchia celów indywidualnych i zawodowych
•  metody skutecznego planowania
•  planowanie czasu na zadania i czynności
•  pu³apki zarz¹dzania czasem

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Wywieranie wp³ywu
Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby, które z racji powierzonych im zadañ przekonuj¹ do    
    swoich racji, pomys³ów i rozwi¹zañ
•  osoby zainteresowane zwiêkszeniem w³asnej skuteczności
    w realizacji za³o¿onych celów

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  wykorzystywania poznanych technik wywierania wp³ywu na   
    innych w sytuacjach zawodowych
•  skutecznego komunikowania z ludźmi
•  pozytywnego formu³owania wypowiedzi
•  aktywnego s³uchania i wyci¹gania wniosków
•  prowadzenia rozmowy z wykorzystaniem wiedzy o typologii pytañ
•  asertywnych zachowañ w kontakcie z rozmówc¹ b¹dź grup¹

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  wywieranie wp³ywu a manipulacja
•  regu³y wywierania wp³ywu na ludzi
•  rola skutecznej komunikacji
•  znaczenie w³asnego zaanga¿owania
•  pozytywne formu³owanie

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Radzenie sobie
ze stresem

Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

• osoby podlegaj¹ce presji czasu, zadañ i kontaktu z innymi,    
   reaguj¹ce na te sytuacje napiêciem emocjonalnym

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  rozpoznawania wewnêtrznych źróde³ napiêcia emocjonalnego
•  planowania w³asnych dzia³añ
•  pozytywnego spojrzenia na stres, jako czynnika motywuj¹cego
    i sprzyjaj¹cego realizacji za³o¿onych celów
•  samodzielnego redukowania stanu napiêcia emocjonalnego
•  stosowania technik relaksacyjnych obni¿aj¹cych poziom stresu

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  definicja stresu
•  pozytywne funkcje stresu
•  kiedy stres doprowadza do destrukcji
•  sposoby konstruktywnego reagowania na stres
•  metody relaksacyjne

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Automotywacja
Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby, które spostrzegaj¹ u siebie obni¿ony poziom motywacji   
    zawodowej i ¿yciowej
•  osoby, które z racji d³ugiego sta¿u pracy odczuwaj¹    
    zniechêcenie do dzia³ania

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  rozpoznawania wewnêtrznych źróde³ w³asnej motywacji
•  ustalania osobistych i zawodowych celów
•  planowania w³asnych dzia³añ w perspektywie krótko i d³ugoterminowej
•  określania priorytetów na poziomie ustalonych dzia³añ
•  dokonywania samodzielnej oceny poziomu realizacji 
    zaplanowanych dzia³añ

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  wewnêtrzne źród³a motywacji
•  ambicja i aspiracje zawodowe
•  umiejscowienie poczucia kontroli
•  umiejêtnośæ planowania
•  kiedy pojawia siê  satysfakcja

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny
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Inteligencja emocjonalna
Umiejêtności osobiste

Do kogo kierujemy szkolenie
Zapraszamy do udzia³u w szkoleniu:

•  osoby, które z racji powierzonych im zadañ wspó³pracuj¹ z innymi ludźmi
•  mened¿erów zainteresowanych usprawnieniem w³asnych umiejêtności   
    interpersonalnych w kontakcie ze wspó³pracownikami

Jakie kompetencje rozwijamy
W trakcie szkolenia nauczymy:

•  odczytywania i reagowania na emocje innych ludzi
•  empatycznego rozumienia pozycji i sytuacji innych ludzi
•  ekspresji i komunikowania emocji w kontaktach zawodowych
    i spo³ecznych
•  wykorzystywania w³asnego potencja³u emocjonalnego do    
    realizowania celów zawodowych
•  poszukiwania we w³asnych dzia³aniach wewnêtrznych źróde³ kontroli

Zakres tematyczny szkolenia
W trakcie szkolenia skupimy siê na nastêpuj¹cych obszarach:

•  czym jest inteligencja emocjonalna
•  cechy charakteru wykazuj¹ce zwi¹zek z sukcesami
•  emocje w miejscu pracy
•  wp³yw roli zawodowej na doświadczanie i okazywanie emocji
•  empatia
•  wewnêtrzne i zewnêtrzne poczucie kontroli

Czas trwania szkolenia
16 - 24 godziny



“Musicie robiæ rzeczy, o których 
myślicie, ¿e ich nie potraficie robiæ.”
Eleanor Roosevelt
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