Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczna komunikacja w zarzadzaniu 10 455,00 PLN brutto
zespotem — budowanie przewagi 8500,00 PLN netto
MACH konkurencyjnej 217,81 PLN brutto/h

Partner Consulting  Numer ustugi 2024/10/24/24133/2379304 177,08 PLN netto/h

© Warszawa / stacjonarna

Mach & Partner )

Consulting Sp. z 0.0. & Ustuga szkoleniowa
®© 48h

% % % % Kk

5 12.12.2024 do 20.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie obejmuje zaréwno pracownikéw odpowiedzialnych za
zarzadzanie klientami, sprzedaz, rozwdj biznesu, jak i marketing oraz
operacje magazynowe. Uczestnikami szkolenia moga by¢ kierownicy biur

Grupa docelowa ustugi obstugi klienta, osoby odpowiedzialne za marketing, sprzedaz, logistyke
oraz wtasciciel przedsiebiorstwa. Szkolenie jest dedykowane firmom
dziatajgcym w modelu B2B, ktére oferujg kompleksowa obstuge klientow
indywidualnych i sieciowych.

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 11-12-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 48

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuije uczestnika do samodzielnej analizy potrzeb komunikacyjnych w zespole oraz identyfikacji barier w
wspotpracy. Uczestnik nauczy sie wykorzystywacé techniki konstruktywnej informacji zwrotnej, co pozwoli mu efektywnie



zarzadzac relacjami wewnetrznymi i budowaé zaufanie. Szkolenie umozliwi mu samodzielne prowadzenie rozméw
handlowych i prezentacji dotyczacych przewag konkurencyjnych, a takze wdrazanie zasad wspétpracy w zespole, co
przyczyni sie do poprawy efektywnosci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Opisuje zasady konstruktywnej
komunikacji w zespole oraz ich wptyw
na efektywnos¢ wspétpracy.

Rozréznia rézne style komunikacji oraz
ich skutki w relacjach interpersonalnych

Wyjasnia metode SPIN oraz etapy
rozmoéw handlowych

Stosuje techniki konstruktywnej
informacji zwrotnej w praktyce

Korzysta z narzedzi diagnostycznych do
oceny funkcji zespotu

Przygotowuje i przeprowadza
prezentacje przewag konkurencyjnych
w oparciu o preferencje klientéw.

Buduje zaufanie w zespole poprzez
aktywne stuchanie i empatyczna
komunikacje

Rozwija umiejetno$¢ wspotpracy w
zespole poprzez aktywne uczestnictwo
w dyskusjach i wspélne podejmowanie
decyzji

Zarzadza konfliktami w zespole,
stosujac techniki rozwigzywania sporéw

Kryteria weryfikacji

Wymienia co najmniej trzy zasady
konstruktywnej komunikacji oraz podaje
przyktady ich zastosowania w pracy
zespotowej

Identyfikuje style komunikacji w
podanych scenariuszach oraz wskazuje
ich wptyw na sytuacje

Prezentuje zrozumienie metody SPIN,
opisujac jej poszczegdlne etapy w
kontekscie przyktadowej rozmowy
handlowe;j.

Przeprowadza symulacje, w ktérej
udziela i przyjmuje feedback zgodnie z
zasadami konstruktywnej komunikac;ji

Przeprowadza test na pie¢ funkc;ji
zespotu, analizujac wyniki i formutujac
rekomendacje dotyczace poprawy
efektywnosci zespotu.

Prezentuje strategie sprzedazowa
oparta na przewagach konkurencyjnych,
uzasadniajac wybor na podstawie
potrzeb klientéw.

Uczestniczy w éwiczeniach grupowych,
w ktorych ocenia, jak jego postawy
wptywaja na zaufanie w zespole, i
dostosowuje swoje dziatania

Bierze udziat w warsztatach grupowych,
w ktorych pracuje nad wspdlnym
projektem, oceniajgc swéj wktad w
grupowg dynamike

Analizuje przypadki konfliktow w
zespole i proponuje rozwigzania, ktére
$g nastepnie omawiane w grupie.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie

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

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

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

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Konstruktywna komunikacja w zespole

Modut 1: Wprowadzenie do konstruktywnej komunikacji

1. Definicja i rodzaje komunikacji w zespole (werbalna, niewerbalna, pisemna)
2. Rola aktywnego stuchania w skutecznej komunikaciji

3. Asertywnos$é w komunikacji - jak wyraza¢ siebie, szanujgc innych

4. Bariery komunikacyjne — jak je rozpoznawac¢ i unika¢

Modut 2: Przekonania i wyobrazenia a jako$¢ wspotpracy

1. Jak przekonania indywidualne wptywajg na sposéb pracy zespotowej

2. Ksztattowanie pozytywnych postaw wobec wspodtpracy

3. Rozpoznawanie i modyfikowanie destrukcyjnych wyobrazen o wspétpracownikach

4. Cwiczenia w zakresie rozpoznawania wtasnych przekonar i ich wptywu na wspétprace

Modut 3: Informacja zwrotna zamiast oceny i krytyki

1. Znaczenie konstruktywnej informacji zwrotnej w pracy zespotowej

2. Réznice miedzy oceng a informacjg zwrotng — kiedy krytyka jest destrukcyjna

3. Model udzielania informacji zwrotnej: FUKO (Fakty, Uczucia, Konsekwencje, Oczekiwania)
4. Praktyczne ¢wiczenia z udzielania i przyjmowania feedbacku

Modut 4: Stworzenie obrazu wspétpracy w zespole

1. Analiza biezacej wspodtpracy — mocne strony i obszary do poprawy

2. Zasoby zespotu — jak identyfikowaé i wykorzystywa¢ mocne strony cztonkéw zespotu
3. Rozpoznawanie barier i nieporozumien w zespole

4. Warsztat: wspdlne stworzenie mapy wspotpracy zespotowej

Zarzadzanie zespotem i budowanie zaufania
Modut 1: Pie¢ funkcji zespotu — test i analiza

1. Wprowadzenie do pigciu kluczowych funkcji zespotu: zaufanie, konflikt, zaangazowanie, odpowiedzialno$¢, wyniki
2. Przeprowadzenie testu diagnostycznego na funkcjonowanie zespotu



3. Analiza wynikéw testu — w ktérych obszarach zespét funkcjonuje najlepiej, a gdzie wymaga poprawy
4. Omowienie wptywu tych funkcji na efektywnos$é wspétpracy w codziennej pracy zespotowej

Modut 2: Oméwienie funkcji zespotu i ich wptyw na wspétprace

1. Zaufanie jako fundament wspétpracy — co sprzyja, a co niszczy zaufanie w zespole

2. Konflikt jako zrédto rozwoju — jak skutecznie zarzadza¢ konfliktem, by byt tworczy

3. Zaangazowanie — jak motywowaé zesp6t do dziatania na rzecz wspdlnego celu

4. Odpowiedzialno$¢ i wyniki — jak mierzy¢ sukces i rozdziela¢ odpowiedzialno$¢ za efekty zespotowe

Modut 3: Budowanie zaufania w zespole

1. Przeszkody w budowaniu zaufania - jak je rozpoznac¢ i przezwycigzac

2. Dziatania sprzyjajace budowaniu zaufania w zespole

3. Stworzenie "Dekalogu zaufania" — zasady budowania relacji opartych na zaufaniu
4. Warsztat: zakontraktowanie korzystania z dekalogu w pracy zespotowej

Modut 4: Wizja przysziej wspoétpracy
1. Tworzenie wizji wspétpracy zespotowej w dtuzszej perspektywie
2. Jakimi zasobami juz dysponujemy, a co wymaga dalszego rozwoju?

3. Planowanie dziatan i ustalanie priorytetéw — od wizji do realizacji
4. Podziat odpowiedzialnosci w zespole za realizacje wspélnych celéw

Budowanie przewag konkurencyjnych w relacjach z klientem

Modut 1: Zidentyfikowanie przewag konkurencyjnych

1. Cechy produktéw, ktére moga stanowié przewagi konkurencyjne

2. Zrozumienie potrzeb i motywac;ji klientow

3. Tworzenie przewag konkurencyjnych na bazie specyfiki klienta B2B
4. Cwiczenie: jak komunikowaé przewagi konkurencyjne klientom

Modut 2: Preferencje osobowosciowe klientéw a decyzje zakupowe

1. Zrozumienie wptywu preferencji osobowosciowych klientéw na ich decyzje zakupowe

2. Jak dostosowac¢ komunikacje sprzedazowa do réznych typéw klientow

3. Dopasowanie strategii sprzedazy do potrzeb emocjonalnych klientéw

4. Warsztat: symulacja rozméw handlowych z uwzglednieniem preferenciji osobowosciowych

Modut 3: Etapy rozméw handlowych

1. Rodzaje rozméw handlowych: telefoniczna, bezposrednia, spotkanie z klientem

2. Kluczowe etapy w procesie rozméw z klientem — od pierwszego kontaktu po finalizacje
3. Bezpieczne i skuteczne dziatania na kazdym etapie rozméw handlowych

4. Dopasowanie przewag konkurencyjnych do poszczegdlnych etapéw rozmowy

Modut 4: Trening umiejetnosci sprzedazowych - realne sytuacje

1. Trening umiejetnosci prezentowania przewag konkurencyjnych

2. Praktyczne ¢wiczenia na przyktadach branzowych uczestnikéw

3. Trening w symulacjach trudnych rozméw z klientami

4. Omédwienie najlepszych praktyk — co dziata w sytuacjach handlowych

Modut 1: Metoda SPIN - wprowadzenie

1. Wprowadzenie do modelu SPIN (Sytuacja, Problem, Implikacja, Naprowadzanie na rozwigzanie)
2. Jak stosowac SPIN w prezentacji przewag konkurencyjnych

3. Przyktady zastosowania SPIN w sprzedazy produktéw i ustug

4. Cwiczenia: Praktyka wykorzystania SPIN w rozmowach handlowych

Modut 2: Dopasowanie przewagd konkurencyjnych do potrzeb klienta

1. Analiza potrzeb klienta w kontekscie przewag konkurencyjnych
2. Budowanie wartosci poprzez dopasowanie przewag do potrzeb emocjonalnych i funkcjonalnych



3. Cwiczenia: Dopasowywanie przewag do konkretnych sytuacji handlowych
4. Strategia utrzymania dtugofalowych relacji z klientami na bazie przewag konkurencyjnych

Modut 3: Techniki negocjacyjne w sprzedazy

1. Wprowadzenie do podstawowych technik negocjacyjnych

2. Jak wykorzystywac przewagi konkurencyjne w procesie negocjacji

3. Unikanie putapek negocjacyjnych — jak nie traci¢ przewag podczas rozmoéw
4. Cwiczenia: symulacja negocjacii z klientem

Modut 4: Zasady efektywnej wspétpracy miedzy zespotami sprzedazowymi

1. Wprowadzenie do zasad wspétpracy miedzy zespotami w kontekscie wdrozenia nowych produktow
2. Kluczowe zasady komunikacji miedzy zespotami sprzedazowymi a operacyjnymi

3. Okreslenie wspdlnych celdw i kontraktowanie zasad wspétpracy

4. Podsumowanie i plan dziatania: jak wdrozy¢ zasady wspotpracy w praktyce

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 21

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie
P Adrian

do . . 12-12-2024 09:00 11:00
. Wojciechowski
konstruktywnej

komunikacji

Przekonaniai

L. Adrian
wyobrazenia a . i 12-12-2024 11:00 13:00
L Wojciechowski
jakosé
wspotpracy
Adrian
Przerwa . . 12-12-2024 13:00 13:15
Wojciechowski
Informacja .
i Adrian
zwrotna zamiast . . 12-12-2024 13:15 15:45
. . Wojciechowski
oceny i krytyki
Stworzenie
obrazu Adrian
, . . 12-12-2024 15:45 18:00
wspotpracy w Wojciechowski
zespole
“Plec Adrian
funkcji zespotu - 13-12-2024 09:00 11:00

. i Wojciechowski
test i analiza

Liczba godzin

02:00

02:00

00:15

02:30

02:15

02:00



Przedmiot / temat
zajec

Omoéwienie

funkcji zespotu i
ich wptyw na
wspotprace

Przerwa

Budowanie

zaufaniaw
zespole

ICEZA Wizja
przysziej
wspotpracy

Zidentyfikowanie
przewag
konkurencyjnych

Preferencje
osobowosciowe
klientéw a
decyzje
zakupowe

Przerwa

Etapy

rozmoéw
handlowych

Trening
umiejetnosci
sprzedazowych -
realne sytuacje

Metoda

SPIN -
wprowadzenie

Dopasowanie
przewag
konkurencyjnych
do potrzeb
klienta

Prowadzacy

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Adrian
Wojciechowski

Data realizacji
zajeé

13-12-2024

13-12-2024

13-12-2024

13-12-2024

19-12-2024

19-12-2024

19-12-2024

19-12-2024

19-12-2024

20-12-2024

20-12-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

13:00

13:15

15:45

09:00

11:00

13:00

13:15

15:45

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

13:00

13:15

15:45

18:00

11:00

13:00

13:15

15:45

18:00

11:00

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

02:30

02:15

02:00

02:00

00:15

02:30

02:15

02:00

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .

. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Adrian
Przerwa Wojciechowski 20-12-2024 13:00 13:15 00:15
EEEE) Techniki
egor jacyj Adrian 20-12-2024 13:15 15:45 02:30

negoqa(.:yjne W Wojciechowski ’ ’ ’
sprzedazy
Zasady
efektywnej
wspotpracy Adrian

. . . 20-12-2024 15:45 17:45 02:00
miedzy Wojciechowski
zespotami
sprzedazowymi
Walidacja - 20-12-2024 17:45 18:00 00:15

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 10 455,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 500,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 217,81 PLN

Koszt osobogodziny netto 177,08 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

Adrian Wojciechowski

Trener z 12-letnim doswiadczeniem w obszarze szkolen i rozwoju, specjalizujacy sie w praktycznych
aspektach zarzgdzania w branzach FMCG, food service oraz B2B. Jako doswiadczony praktyk
doskonale zna realia biznesowe, co pozwala mu dostosowaé programy szkoleniowe do
specyficznych potrzeb uczestnikdw. Na kazdym etapie szkolen stawia na maksymalizacje efektow,
konsekwentnie realizujgc cele biznesowe firm. Tworzy strategiczne podejscie do dziatania,
proponujgc innowacyjne rozwigzania oraz udoskonalenia do istniejgcych, sprawdzonych praktyk.



Dzieki umiejetnosci efektywnego wyznaczania zadan, prowadzi uczestnikéw przez proces realizacji
celéw i misji organizacji, pomagajac im lepiej zrozumieé ich role w zespole. Zajmuje sie rowniez
analityka, zarzgdzaniem procesami oraz pracg z systemami mobilnymi raportowania i planowania,
co czyni go ekspertem w tych obszarach. Jego podejscie oparte na praktycznych przyktadach oraz
interaktywnych metodach nauczania sprzyja przyswajaniu wiedzy i rozwijaniu umiejetnosci, a liczne
rekomendacje od zadowolonych klientéw stanowig dowdéd na jego skutecznos$¢ i profesjonalizm w
prowadzeniu szkolen.

W ciggu ostatnich 5 lat, liczagc wstecz od dnia rozpoczecia ustugi, aktywnie dziatat w branzy,
zbierajgc i umacniajgc swoje doswiadczenie zawodowe oraz podnoszac swoje kwalifikacje,
prowadzac szkolenia zwigzane z tematyka ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e Skrypt szkolemniowy
¢ Prezentacje multimedialne

Informacje dodatkowe

¢ Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat potwierdzajgcy uczestnictwo w szkoleniu - wymagane jest uczestnictwo w co
najmniej 80% zaje¢

¢ Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sie 45 minut

e Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym na
udostepnionej przez organizatora liScie obecnosci

e Walidacja i przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi

Adres

ul. ks. Zygmunta Trészynskiego 7
01-693 Warszawa

woj. mazowieckie

Kontakt

O

ﬁ E-mail dofinansowania@machconsulting.pl
Telefon (+48) 604 091 875

Katarzyna Sej



