Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie- Lider Zespotu Sprzedazy oraz 4 700,08 PLN brutto
skuteczne techniki zarzgdzania sobg w 4700,08 PLN netto
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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakornczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Czestochowa / stacjonarna

335,72 PLN brutto/h
335,72 PLN netto/h

Biznes / Marketing

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw
wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie moze by¢ "szyte na miare" dla Twojej firmy

29-09-2024

stacjonarna

14

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Zdobycie kluczowych kompetenciji lidera sprzedazy jako efektywnego kierownika zespotu, coacha rozwijajgcego swoj
zespot poprzez superwizje, menedzera stosujgcego odpowiednie strategie postepowania wobec swojego zespotu
pracownikéw, motywatora i relatora nieustannie budujgcego wtasng motywacje i motywacje podwtadnych poprzez
wzmochnienie ich talentdow i budowanie relacji.Drugi dzien szkolenia dotyczy skutecznego planowania i organizowania
swojego czasu oraz technik podnoszacych efektywnos¢ osobista



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

W kategoriach wiedzy uczestnik po
ukonczonym szkoleniu:

posiada wiedze dotyczaca
samos$wiadomosci menedzera,
atrybutéw menedzera, kompetencji
menedzera sprzedazy, rekrutacji
sprzedawcow, rol szefa sprzedazy jako
lidera sprzedazy, coacha,
zarzadzajgcego, motywatora i relatora.

posiada wiedze dotyczaca zarzadzania
stresem, metod podnoszenia
wydajnosci w pracy wedtug Briana
Tracy, Krzywej wydajnosci i krzywej
zaktocen, 7 nawykoéw skutecznego
dziatania wedtug Coveya, metody GTD
D. Allena, asertywnosci i wywierania
wptywu.

W kategoriach umiejetnosci i
kompetenc;ji spotecznych uczestnik:

rozréznia role jakie petni Lider
Sprzedazy

uswiadamia sobie jak wazne jest
pozytywne nastawienie Lidera do
stworzenia efektywnego zespotu
sprzedazy

wypracowuje i podtrzymuje
odpowiednie nastawienie zespotu
sprzedazy aby zmotywowac¢ zespot a
nie zarazac¢ frustracja i zniecheceniem

Kryteria weryfikacji

Testy wiedzy przed i po szkoleniu:
Poréwnanie wynikéw testéw wiedzy
przed rozpoczeciem i po zakonczeniu
szkolenia oraz ocena prezentac;ji
stworzonej przez uczestnika szkolenia

Metoda walidacji

Prezentacja



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

stosuje zasady superwizji (udzielanie
feedbacku i pochwat)

uswiadamia sobie btedy podczas pracy
indywidualnej z handlowcem (podczas
rozwoju i szkolenia pracownikow)

rozréznia najczestsze btedy w trakcie
szkolenia zespotu

uswiadamia sobie jak wazne jest
nieustanne budowanie wtasnej
motywacji, motywacji podwtadnych
poprzez odkrywanie swojego i innych
motywow dziatania

Lepiej radzi sobie ze stresem Testy wiedzy przed i po szkoleniu:

Poréwnanie wynikéw testow wiedzy
Skuteczniej planuje i organizuje swdj przed rozpoczeciem i po zakonczeniu Prezentacja
czas szkolenia oraz ocena prezentacji

stworzonej przez uczestnika szkolenia
Efektywnie wywieraa wptyw na innych
aby optymalizowaé osigganie swoich
celéw

pracuje skuteczniej wykorzystujac tzw.
metaprogramy i minimalizujac tzw.
ograniczajace przekonania

w petni rozumie asertywnos¢ nie
sprowadzajac jej do ,sztuki méwienia
nie”; $wiadomie wybiera postawe
asertywng

zna techniki zmiany i zamiany nawykow

obnizajacych wtasng efektywnosé i
skutecznosé

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Certyfikat ukoriczenia szkolenia zawiera opis efektéw uczenia sie. Efekty te przedstawiajg konkretne umiejetnosci,
wiedze i kompetencje, ktére osoba zdobyta podczas nauki.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?



Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji. Ocena bazuje na wczesniej okreslonych kryteriach, ktére jasno wskazuja, czy
osiggnieto zamierzone cele edukacyjne.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Po odbytym szkoleniu, uczestnik przystepuje do dobycia egzaminu koficowego. Na certyfikacie znajduje sie informacja o
zaliczeniu egzaminu. Implementowane mechanizmy zapewniajg niezaleznos¢ i obiektywnos¢é procesu walidacji, co
gwarantuje jego wiarygodnos¢ i przejrzystosc.

Program

Dzien 1
WSTEP
e Samoswiadomos$¢ menedzera
¢ Wtasne atrybuty menadzerskie

e Kompetencje menedzera sprzedazy

Btedy w trakcie rekrutacji sprzedawcéw

1. ROLE SZEFA SPRZEDAZY

LIDER SPRZEDAZY - Pozytywne nastawienie lidera kluczem do efektywnego zespotu sprzedazy

Szkolenie rozpoczniemy do modutu w naszej filozofii kierownika najwazniejszego — od jego nastawienia i wptywu nastawienia na zespoét.
Trener udowodni, ze tylko pozytywnie nastawiony menedzer ma wptyw na swoj zespét i jest w stanie wykrzesaé z niego energie do
dziatan, ktére stawia przed nim organizacja. W przeciwnym razie bedzie bardzo szybko zarazat frustracja, zniecheceniem, plotka i
poméwieniami — wspotczesnymi ,rakami” zespotéw w organizacji. Celem trenera bedzie wypracowanie podczas modutu odpowiedniego
nastawienia i dostarczenie wiedzy w jaki sposéb owo nastawienie podtrzymac.

a) Pozytywne nastawienie jako technika motywaciji

b) Metody dbania o wtasne srodowisko mentalne

¢) Wptyw nastawienia na zespot

d) Metoda podtrzymania pozytywnego nastawienia

2. COACH czyli praca z zespotem i jego rozwdj poprzez superwizje

Coach to manager, ktéry wykorzystuje kazdg mozliwg okazjg do rozwijania swojego zespotu, uczenia go nowych kompetenc;ji. To
swoistego rodzaju zadanie ma jednoczesnie funkcje auto-rozwijajaca . Taka superwizja w terenie jak i innego rodzaju okazje muszg by¢
zaplanowane przeprowadzone wg S$cisle okreslonego planu wdrozone zrealizowane i podsumowane. Takie systematyczne dziatanie
sprawi, ze ludzie bedg sta¢ murem za swoim managerem, nie beda patrzeé na zegarek czy dzien wolny, nie odejda za ,500 zt wiecej".
Menedzer musi zdawa¢ sobie sprawe z bardzo podstawowej rzeczy =ludzie beda z Tobg dopdki bedg mogli sie od Ciebie uczyé.

a) Sens i metody superwizji

b) Feedback czyli rozwdj poprzez informacje zwrotna

c) Pochwata i sposoby jej udzielania

d) Rozwoj poprzez nieustanny coaching

e) Btedy podczas pracy indywidualnej z handlowcem (podczas oceniania, kontrolowania)

3. ZARZADZAJACY

0d jakosci i stosowania narzedzi menedzerskich przez kierownika zalezy przysztos$¢ nie tylko organizaciji ale tez jej pracownikéw podczas
tego modutu liderzy otrzymaja konkretne narzedzia, ktére pomoga im zdiagnozowac¢ wtasny styl zarzadzania, wtasny zespét pracownikéw
oraz do kazdego z nich dobra¢ odpowiednig strategie postgpowania, uwzgledniajgca korzystanie z poznanych, konkretnych technik i
narzedzi.

a) Expose managera (Kontraktowanie zasad wspotpracy z handlowcami, Btedy podczas odpraw, zebrar i szkolen, Prowadzenie odpraw
handlowych motywujgcych do sprzedazy i rozwoju, jak wyznaczaé cele sprzedazy catego zespotu i poszczegdlnych handlowcéw? )

b) Style zarzadzania (Diagnoza wtasnego stylu kierownika sprzedazy, dekalog lidera sprzedazy



c) Style pracownicze — dopasowanie stylu (Wspétpraca z handlowcami
d) Narzedzia wptywu managera — nagroda i kara
e) Budowanie autorytetu

4. MOTYWATOR | RELATOR

Motywacja zespotu to ostatnia z funkciji, ktérych dotyczy¢ bedzie szkolenie; kierownik, jako motywator czyli ten ktéry nieustannie buduje
wilasng motywacje, motywacje podwtadnych poprzez odkrywanie swojego i innych motywu wewnetrznego, wzmocnienie talentéw oraz
budowanie relacji. Uczestnicy otrzymajg konkretne narzedzia, ktére wykorzystajg w codziennej auto-motywacji i motywacji swoich
pracownikéw.

a) Motyw wewnetrzny kierownika

b) Rozwijanie talentéw i potencjatu zespotu i poszczegodlnych jej cztonkdw

¢) Motywacja poprzez relacje

d) Btedy w motywowaniu
Dzien 2
1. Stres — obalajac mity i przektamania

a. Stresowe fakty i mity — ¢wiczenie/quiz w grupach

b. Jak udajemy przed sobg samym, ze radzimy sobie ze stresem — ¢wiczenie dotyczgce konstruktywnych i niekonstruktywnych technik
radzenia sobie ze stresem

¢. 10 minut dziennie dla relaksu i jak ,wytrwa¢” w nowym nawyku — éwiczenia oddechowe i trening autogeniczny

d.Pozytywne myslenie — jak dziata

2. Czas jest dla Ciebie a nie Ty dla czasu

a. 21 metod podnoszenia wydajnosci w pracy wedtug Briana Tracy

b. Krzywa wydajnosci i krzywa zaktécen — schemat I-BEAM i planowanie dzienne c. 7 nawykéw skutecznego dziatania wedtug Coveya -
planowanie tygodniowe i dtugoterminowe

d. Metoda GTD D. Allena

e. metaprogramy i przekonania — co Cie wzmacnia i co Cie ogranicza

3. Asertywnos¢ czy wywieranie wpltywu

a. Méwienie ,nie” to nie asertywnos$¢é — postawa asertywna i ptyngce z niej korzysci b. Od asertywnosci do efektywnosci - trening
wybranych asertywnych zachowan (prosba, krytyka, reagowanie na krytyke, odmowa, pozytywna informacja zwrotna, wyrazanie swojego
zdania, stawianie granic)

c. Taktyki wywierania wptywu na ludzi i taktyki radzenia sobie z manipulacjami d. Psychologia zmiany — czyli kilka skutecznych ,chwytéw”
na samego siebie

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. . . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4700,08 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4700,08 PLN

Koszt osobogodziny brutto 335,72 PLN

Koszt osobogodziny netto 335,72 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

o Roman Kawszyn

‘ ' Handlowiec i Manager Dziatow Sprzedazy, Marketingu i Szkolen. Charyzmatyczny lider i méwca.
Studiowat we Wioszech. Wspétpracowat m.in. z: TVP, Orlen, Polkomtel, HRK, Adidas, Reebok, Levi's,
Zepter, Lotos, Philipiak, VOX, Agora i wieloma innymi. Ekspert TVP, TVN CNBC oraz TVN BiS. Autor i
wspotautor pieciu ksigzek (Pragne, Techniki Obrony Ceny, Pierwsze skrzypce, Motivazione, Shut up!
Modelowe Badanie Potrzeb) oraz audio CD (Emocjonalna Prezentacja Oferty, Psychotechniki w
przyjeciu Reklamaciji, Storytelling, Prawda i Charyzma, Strategie Efektywnosci Sprzedazowe;j).
Obecnie Managing Partner w Al Fianco Partners, firmie, zajmujacej sie dostarczaniem produktéw
rozwojowych dla sit sprzedazy.

222

O Adam Szaran
‘ ' Manager sprzedazy i handlowiec w obszarze

ustug dla biznesu i finanséw. Ekspert TVN BiS oraz
DD TVN.

Prowadzit audycje tematyczne w lokalnych
rozgtosniach radiowych, wyktadat w Akademii
Telewizyjnej TVP. Dyplomowany coach i trener
biznesu ze specjalizacjg w zakresie wsparcia

i optymalizacji sprzedazy. Szkolit i doradzat takim
markom, jak m.in.: Adidas, Reebok, Levi's, Lotos,
Vox, Agora, Tax Care, Belvedere, Komfort, Zepter,
Thalgo.

Jego artykuty ukazujg sie w czasopismie ,Nowa
Sprzedaz”.

Autor i wspoétautor wielu publikacji w formie audiobookéw
(m.in. Storytelling, Techniki obrony

ceny, Psychotechniki w przyjeciu reklamacji)

oraz bestsellerowych ksigzek (Techniki Obrony
Ceny i Element Twoérczy). Obecnie Managing
Partner w Al Fianco Partners.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty autorskie

Adres

ul. Jasnogorska 32/8
42-202 Czestochowa

woj. $laskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail info@luga.pl

Telefon (+48) 692 547 267

Agnieszka Glinska



