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Skuteczne Szkolenia Sprzedazowe

Zarzadzanie zespotem

Szkolenie indywidualne

Dla




Cele i korzysci

V' Jak kierowaé zespotem, aby osiagna¢ wyzszy poziom zaangazowania i ukierunkowaé go na
osiaganie celow

v" Poznanie efektywnych technik zwigkszajacych efektywno$¢ pracy zespotowej

V' Jak skutecznie sig¢ komunikowa¢, takze jak budowaé klimat sprzyjajacy temu, aby ta
komunikacja miata miejsce

V' Jak skutecznie motywowac podwladnych i uzyskiwaé lepsze efekty sprzedazowe tym
samym nakfadem pracy

V' Jak przekazywaé informacje zwrotna, aby zwieksza¢ wydajnos¢ pracy zespotu

V' Jak prowadzi¢ spotkania zespotu

v Czym jest konflikt i kiedy powstaje oraz jak skutecznie nim zarzadzaé

Program szkolenia

|. Zarzadzaé czy przewodzié?

v Menedzer jako lider w zespole i jego rola
Jak zbudowac autorytet szefa zespotu
Poziomy gotowosci i przywddztwo sytuacyjne
Przywodztwo sytuacyjne w praktyce
Organizowanie pracy zespotu sprzedazowego
Planowanie zadan i realizacja celow sprzedazowych
Zarzadzanie przez cele
Formuta SMART i jej zastosowanie w praktyce
Cele dorazne i strategiczne

Rola celéw jako motywatorow
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Nadzor i wspieranie

<

Metody rozwiazywania probleméw
2. Jak zbudowac¢ efektywny zespot sprzedazowy?
v" Relacje migdzyludzkie w zespole

v" Naturalny cykl Zycia zespotu



v
v
v

Etapy rozwoju zespotu i ,,punkty zapalne”
Warunki efektywnej pracy zespotu

Umowa i dynamika zespotowa

3. Dlaczego nie mozemy sie dogadac?

v
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v

Modele swiata i Swiadomego dziatania

Struktura zespotu, a komunikacja

Kluczowa rola umiejetnego stuchania w komunikacji miedzyludzkiej
Struktura grupy, a komunikacja

Konflikt w zespole. Jak powstaje i jak nim zarzadza¢

Stuchanie pasywne i stuchanie aktywne

Elementy komunikacji niejezykowej (postawa, gestykulacja, emisja gtosu)

Elementy perswazji i wybrane Lingwistyczne Wzorce Wywierania Wptywu®

4. Jak wydoby¢ z pracownikéw ich potencjat?

v
v
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Motywowanie finansowe i pozafinansowe

Jak wptywac na poziom entuzjazmu i zaangazowania

Motywowanie w oparciu o Technike Pigciu Potrzeb®

Wybrane metaprogramy i ich praktyczne zastosowanie w motywowaniu
Delegowanie zadan i motywowanie pozafinansowe

Reguty delegowania

Zadania, ktore mozna delegowa, i ktorych nie mozna delegowac
Korzysci wynikajace z delegowania zadan w firmie

Rozwiazywanie problemow motywacyjnych

5. Mozna jeszcze wiecej!

v
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Eliminacja gtéwnych btedéw w zarzadzaniu

Unikatowe cechy osobowe menedzera i ich wykorzystanie

Rola informacji zwrotnej w rozmowie indywidulanej i podczas spotkan zespotu
Zasady udzielania informacji zwrotnej

Menedzer w roli trenera

Podstawowe narzedzia i zasady coachingu

Zarzadzanie wartosciami — rozwoj przez zamierzone samodoskonalenie sie



Formuta
Szkolenie prowadzone jest zgodnie z zatozeniem, ze czlowiek uczy sie zaréwno na poziomie
swiadomym, jak i nieSwiadomym, indywidualnie i w grupie, poprzez analize i synteze oraz
poprzez nabywanie nowej wiedzy i wykorzystanie wiedzy juz posiadanej. Dlatego podczas
szkolenia wykorzystywane s3 nastepujace metody:

v Cwiczenia indywidualne

v" Studia konkretnych przypadkow

v' Testy, kwestionariusze i formularze autoanalizy

v

Krotkie wyktady interaktywne

Czas trwania

2 dni



