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Katalog szkolerh 2017

OBSZAR SZKOLEN - ZARZADZANIE

ZE SPECJALISTY W MENEDZERA...

Stare nawyki, jak je zmieni¢. Juz nie mozesz
wszystkiego robic¢ sam.

Ustalanie zasad pracy w zespole. zaréwno gdy
jestem nowym menadzerem w nowym zespole,
jak i gdy jestem nowym menadzerem w moim...
starym zespole.

Nastawienie na ludzi i nastawienie na zadania
— badz miekki wobec cztowieka i konsekwentny
W osigganiu wynikow.

Celuj, precyzuj, ustalaj i wyjasniaj - menedzer
planujacy i przekazujacy zadania.

Informuj, weryfikuj, zwiekszaj odpowiedzialnos¢,
doceniaj — menedzer, przekazujacy informacje
zwrotng.

Sam sie nieustannie rozwijaj - metoda autotrenera.

Cel szkolenia: Wzmocnienie oséb, ktore dopiero od niedawna sg
menedzerami (lub za chwile sie nimi stang).
Dostarczenie narzedzi, ktére pozwolg szybciej sta¢ sie skutecznym
menedzerem, popetniajgc jak najmniejszg ilos¢ btedow.

e sl v PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA;

Inzynierowie /Specjalisci / / ®  ustali¢ zasady wspotpracy z zespotem — od

Koordynatorzy okreslenia ,,mowy na powitanie”, przez

° przekazanie priorytetéw i wartosci

w Pracownicy Dziatéw " okresli¢ zadania, ktére nadal bede robit i zadania,

° Sprzedazy / Handlowcy / ktérych na pewno juz nie bede robi¢, a oddeleguje
Przedstawiciele je pracownikom, by méc by menadzerem

: Handlowi z prawdziwego zdarzenia

" wigkszg pewnoscig siebie i stanowczoscia,

5 Pracownicy Dziatéw a jednoczesnie z szacunkiem i zyczliwoscig przekazy
Obstugi Klienta / wac zadania oraz je egzekwowad

n Pracownicy Wsparcia ®  przekazywac informacje zwrotng na biezaco,
Biznesu w sposob konstruktywny i rozwojowy

® analizowac¢ na biezaco wtasng prace, by wyciggac
whnioski, docenia¢ dobre dziatania i budowacd

Trenerzy wewnetrzni : . .
rozwigzania na kolejne

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN - ZARZADZANIE

CO LEPSZE: SWIETNY MENEDZER | PRZECIETNY
ZESPOL CZY PRZECIETNY MENEDZER | SWIETNY
ZESPOL? OCZYWISCIE SWIETNY MENEDZER

I SWIETNY ZESPOt ©. ALE ZACZYNA SIE OD
SWIETNEGO MENEDZERA.

* Moja rola jako menedzera — moje umiejetnosci
dzisiaj i w przysztosci. méj zespot dzisiaj
i w przysztosci.

= Kluczowe cele w rozwoju wtasnym i zespotu.

= Strategia osiggania celow — przetozenie celéw na
zadania, ustalenie istotnych wartosci,
konsekwencja w dziataniu.

= Wszystko co mi przeszkadza, a chciatbym by

przestato — nawyki, przekonania, , kotwice"”
— analiza obszaréw do rozwoju, albo do...
eliminacji i zastgpienia znacznie bardziej
przydatnymi obszarami.

Rozwijajgc siebie rozwijam zespéf - uczenie
pracownikéw, delegowanie zadan, zwiekszanie
odpowiedzialnosci. O tym jak zmiana postrzegania
wiasnej roli i wzrost umiejetnosci menadzera
natychmiast przektfada sie na zmiane ludzi

w zespole.

Cel szkolenia: Rozwdj umiejetnosci menedzerskich, ktore
przektadajq sie na wzrost efektywnosci pracy zespotu.

o e V4 PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA;

:éﬁyn;erovtvie/SPeCjaliéci/ / = okresli¢ swoj potencjat i ustali¢

ooraynatorz .

Y Y obszary do rozwoju, wraz z planem

8 Pracownicy Dziatéw I’OZWOjU
Sprzedazy / Handlowcy / .. ., .

<) | Przedstawiciele » uswiadomic¢ sobie wtasne

Ng Handlowi utrudniajgce nawyki i wprowadzi¢
o o Daiald zmiany, w kierunku tworzenia
racownic ZlalOW s

5 Obstugi Kﬁ'enta / nawykow konstruktywnych
Pracownicy Wsparcia . :

(= W Biznesu y P » okresli¢ cele rozwojowe zespotu

» |epiej uczy¢ pracownikow

Trenerzy wewnetrzni » skuteczniej delegowac zadania
i odpowiedzialnos¢

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN - ZARZADZANIE

MENEDZER — OSOBA, KTORA SPRAWIA, ZE ZESPOL
PRACUJE LEPIEJ GDY ON JEST, NIZ WTEDY GDY GO
NIE MA

Odpowiedzialnos¢ menedzera za zesp6t
— sprawianie, by bez przeszkéd madgt realizowac
swoje zadania, na najlepszym poziomie

12 czynnikéw Instytutu Gallupa — czyli co
wyréznia wybitnych od przecietnych i jak
menadzer ma wptyw na kazdy z tych czynnikow

Planowanie dtugoterminowe i planowanie biezace
— jak sobie radzi¢ ze zmiennoscig, jak nie
ndoktadac” zmiennosci pracownikom, czyli
przewidywanie, podejmowanie decyzji,
przekazywanie informacji na biezaco

Zwiekszanie odpowiedzialnosci, samodzielnosci,
uczenie pracownikéw — czyli wykorzystywanie
potencjatu ludzi i nie pozwalanie im by... nudzili sie

Informacja zwrotna jako narzedzie rozwoju
i docenienia — by zwieksza¢ pewnos¢,
bezpieczenstwo, stabilizowa¢ pozadane
zachowania i stawia¢ nowe wyzwania

Cel szkolenia: Wzrost efektywnosci zespotu, przez dziatania
menedzera majace na celu usuwanie przeszkod, precyzowanie
celow i rozwdj cztonkéow zespotu.

] V4 PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA;

Inzynierowie /Specjalisci / / » jasno okresli¢ swojg odpowiedzialnos¢ za
HEo e O] zespot - wraz z okresleniem dziatan, jakie
Pracownicy Dziatéw powinni przedsiewzig¢, by usprawniac
Sprzedazy / Handlowcy / dzllafanla zespotu (wykorzy.stUch np.
Przedstawiciele wiedze ptyngca z 12 czynnikdéw Instytutu
Handlowi Gallupa)

Pracownicy Dziatéw = planowac dtugoterminowo
Obstugi Klienta / i krotkoterminowe dziatania, aktywnie

gfam‘”"icy et wlaczajac w ten etap ludzi w zespole
1IZnesu

DLA KOGO

=  zwieksza¢ samodzielnos¢
i odpowiedzialnos¢ pracownikéw

Trenerzy wewnetrzni = reqgularnie udziela¢ konstruktywng

i rozwojowg informacje zwrotng

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN - ZARZADZANIE

MODEL MOTYWACIJI 3.0 _
KIEDY KIJ | MARCHEWKA JUZ NIE DZIALAJA

Teorie motywacji X i Y — ich mozliwosci
i ograniczenia

Motywacja w swiecie coraz bardziej
wyksztatconych pracownikéw, dla ktérych
pienigdze sg bez watpienia istotne, ale...
niewystarczajace

Kiedy wynagradzanie materialne dziata, a kiedy
wrecz obniza dobre dziatanie

Model motywacji 3.0 — kompetencje — dgzenie do
mistrzostwa, sens dziatania, autonomia
— najwazniejsze czynniki motywacyjne

wspotczesnych pracownikéw

Praktyczne zastosowania modelu — mozliwos¢
rozwoju, stawianie wyzwan, zapewnianie
samodzielnosci

Poczucie sensu dziatania — od relacji z ludzmi, po
wartosci wieksze niz materialne nagrody

— dziatania prospoteczne. jak je realizowac

w Srodowisku biznesowym

Potgczenie modelu motywacji 3.0 z twardymi
oczekiwaniami wynikéw

Cel szkolenia: Wypracowanie rozwigzan odpowiednich dla
zespotu. Dookreslanie indywidualnej motywacji pracownika
jak i praca nad motywacja na poziomie catego zespotu.
Zastosowanie nietypowych rozwigzan, ktore scalajg zespot.

o L v PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA;

Inzynierowie /Specjalisci / /
° Koordynatorzy
(G _ o = spojrzec na swoj zes:p(?’f now_ymi oczami,
o zLaéZ‘éva"Q;y/Dﬁfrfﬁﬂwcy/ pod katem 9kreélenla indywidualnych
: Przedstawiciele motywatorow
Handlowi = znajdowac nowe rozwigzania na
S Pracownicy Dziatéw SLHIIUL Cafe,gc.) zespo’ru.— Jak
n Obstugi Kiienta /. koncer_1trowac sig na dqzenll_J do
Pracownicy Wsparcia rozwoju, autonomil | poczuciu sensu,
Biznesu by wspiera¢ motywacje i umacniac ja

Trenerzy wewnetrzni

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN - ZARZADZANIE

SYSTEM OCEN — PROWADZENIE ROZMOW
OCENIAJACYCH. ZBEDNA BIUROKRACIA, CZY
DOBRA INWESTYCJA? WYBOR NALEZY DO CIEBIE...

System ocen jako jeden z elementéw zarzadzania.

Dobrze wykorzystany system jako narzedzie
rozwoju pracownikow, eliminowanie btedéw

zjodhl'e 2

Kryteria oceny i mierniki.

\‘
oczeKitwanlaml 5 i poprawakomunikacji wewnetrzne;.
Przygotowanie do rozmowy.

Etapy rozmowy.

Putapki oceny.

Sytuacje trudne.
@ poniiej oczekiwah Ustalanie celow.

Cel szkolenia: Zwiekszenie efektywnosci ocen okresowych,
docenienie ich wartosci i traktowanie jako jednego z elementow
skutecznego zarzadzania. Wzrost umiejetnosci prowadzenia
rozmow, ustalania celow i wspierania pracownika w realizacji

celow.
Kadra Menedzerska / .
T v PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA;
Inzynierowie /Specjalisci / / = dostrzec i przekaza¢ korzysci z oceny, ktére sg
Koordynatorzy wartoscig dla menedzera i pracownika
Pracownicy Dziatéw = wykorzystac system do rozwoju pracownikéw

Sprzedazy / Handlowcy /

L = stworzy¢ wiasciwg atmosfer
Przedstawiciele Y Cl e

Handlowi »= odwotywac sie do faktéw, obiektywnie
oceniac

Pracownicy Dziatéw . , .

Obstugi Klienta / = angazowac pracownikow w proces oceny

Pracownicy Wsparcia

r . . -
Biznesu przeprowadzi¢ rozmowe oceniajaca

w dialogu, przenoszac odpowiedzialnos¢
za rozmowe takze na pracownika

=)
O
S
=
5
a

= ustali¢ cele, wynikajgce z oceny

i = stworzy¢ harmonogram realizacji celow
Trenerzy wewnetrzni _ ; )
= poradzi¢ sobie z trudng sytuacja

= wykorzysta¢ trudnos¢ do zbudowania nowej
jakosci

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN = ROZWOJ OSOBISTY / KOMUNIKACJA

KOMUNIKUJE SIE WIEC JESTEM

Co i po co chce przekazac — celowos¢ komunikacji.

Co i dlaczego inni rozumiejg (lub nie)
— dopasowanie komunikatu do odbiorcy.

Méoéwienie czy stuchanie? Méwienie i stuchanie.
Z przewagda tego drugiego.

Réznimy sie — to dobrze, poniewaz mozemy

sie uzupetfnia¢. To trudno, poniewaz nie zawsze sie
rozumiemy. Jak sie komunikowa¢, uwzgledniajgc
réznice osobowosciowe.

Wywieranie wptywu w komunikacji — techniki
pomagajace przekonac odbiorce, pokazac, ze jest dla
nas wazny, argumentowac, koncentrujac sie na

jego priorytetach.

Cel szkolenia: Wzrost swiadomosci i umiejetnosci w zakresie
przekonywania, precyzowania i uwaznosci w kontakcie z innymi
ludzmi, szczegolnie w sytuacjach biznesowych

PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA:

= ustali¢ nie tylko dlaczego przekazuja
komunikat, ale przede wszystkim
PO CO przekazuja

» |epiej stuchad, by stwarzac witasciwe
relacje

» dopasowac komunikat do odbiorcy —
zaréwno pod katem jego osobowosci
jak i pod katem doboru argumentéw

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele
Handlowi

Pracownicy Dziatéw
Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

DLA KOGO

NEENEIENEENIN

Trenerzy wewnetrzni

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN = ROZWOJ OSOBISTY / KOMUNIKACJA

PREZENTACJA BEZ EMOCIJI? PREZENTACJA MALO
EMOCJONUJACA...

Ustalanie celu prezentacji, by prezentacje
podporzadkowac celowi.

Tworzenie materiatéw, wspierajgcych
merytorycznie — jak nie ,,zabi¢ Power Pointem”,
czytelnos¢ prezentacji, odpowiednie wykresy, kiedy
zastosowac rysunek a kiedy tekst itp.

Dopasowanie jezyka do odbiorcy.

Priorytety prezentacji by (np. w ramach narad
kosztowych) nie zarzuci¢ odbiorcy zbytnig iloscig
szczegotow.

Techniki, zwiekszajace atrakcyjnos¢ przekazu.

Wiasne nastawienie i wynikajgca z niego mowa
ciata w prezentaciji.

Radzenie sobie z pytaniami, zastrzezeniami
odbiorcy.

Emocje i presja — jak sobie poradzi¢ w trakcie
prezentacji.

Cel szkolenia: Wzrost umiejetnosci przedstawiania
przekonujacych prezentacji — angazujacych odbiorce,
zmniejszenie wtasnego stresu i wzrost osobistej satysfakcji
I wizerunku

PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA:

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

» Swietnie sie przygotowac do
prezentacji

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele
Handlowi

* radzi¢ sobie z emocjami

okreslac cele i je osiggac

* przekonujgco przemawiac
Pracownicy Dziatéw
Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

* angazowac stuchaczy

DLA KOGO

* moderowac ewentualng dyskusja,

» odpowiadad na zastrzezenia
Z pewnoscig siebie i spokojem

NIRNEIENEENIEN

Trenerzy wewnetrzni

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN = ROZWOJ OSOBISTY / KOMUNIKACJA

COKOLWIEK ROBISZ WYWIERASZ WPLYW.
WYWIERAJ GO SWIADOMIE | POZYTYWNIE

Zmiana perspektywy — jesli chcesz kogos
przekonad, najpierw zastanow sie co dla niego jest
wazne.

Zasada ,najpierw sie dopasuj, a potem
poprowadz”.

Subtelne réznice pomiedzy manipulacjg
a wywieraniem wptywu. Konsekwencje
manipulacji.

Emocje a racjonalne myslenie.

Techniki wywierania wptywu.

Cel szkolenia: Poszerzenie wptywu na innych, by lepiej
wspotpracowag, realizowac cele, zmniejszac opor przed zmiang

PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA:

» lepiej dostrzegac priorytety innych, by
znajdowac dopasowane argumenty

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele

Handlowi » dopasowac jezyk do rozméwcy, by

by¢ lepiej rozumianym
Pracownicy Dziatéw
Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

DLA KOGO

= zastosowad odpowiednie techniki
wywierania wptywu

Trenerzy wewnetrzni

NEENEIENEENIEN
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OBSZAR SZKOLEN = STRES, ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW, ZMIANA

BEZ STRESU PRACUJE Z WLASNYM STRESEM

Stres jako czynnik niezbedny nam w zyciu. Chodzi o to,
by tylko przyjmowac go we wtasciwej dawce.

Analiza stresoréw — czynniki na ktére mamy wptyw
i ktére pozostajg poza naszym wptywem. Jak radzi¢
sobie z jednymi i drugimi?

90% to nasza interpretacja sytuacji, 10% to same fakty.
Jak panowa¢ nad tym 90%...

Uwazaj na mysli, bo stajg sie stowami, uwazaj na stowa,
bo staja sie czynami. Uwazaj na czyny, bo stajg sie
nawykami. Uwazaj na nawyki, bo staja sie charakterem.
Problem czy wyzwanie? Trudnos¢ czy mozliwosci?

Jak stowa wptywajg na poziom naszego stresu

i przektadaja sie na dziatanie?

Czynniki stresotwércze — presja czasu, presja stosowana
przez innych ludzi. Kilka stéw i technik zwigzanych

z planowaniem czasu i zadan oraz budowaniem relacji
Z innymi.

Optymizm realistyczny — pomocne myslenie w radzeniu
sobie ze stresem. Optymistycznego podejscia mozna sie
nauczyc.

Codziennie doceniam sukcesy i dobre rzeczy — jak
zmieniac postrzeganie catosci, przez koncentracje na
szczegotach.

Techniki relaksacyjne, dzienna produkcja endorfin i ...

Cel szkolenia: Zmniejszenie stresu juz istniejacego, zapobieganie
wzrostowi stresu

el s il v PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA;

Inzynierowie /Specjalisci / / = wypracowac wtasng strategie zapobiegania
Koordynatorzy nadmiernego wzrostowi stresu i radzenia
sobie z nim na biezgco
Pracownicy Dziatéw - . . ) o
° Sprzedazy / Handlowcy / / = doceniac¢ dobre dziatania, ktére realizujg, co
w Przedstawiciele pozwala nabrac dystansu i wzmocnié pewnosé
° Handlowi siebie
= Pracownicy Dziatéw . Ieple_j Planowac‘przyszfe dziatania, co .
Obstugi Klienta / zmniejsza stres i obawe przed tym co bedzie
5 Pracownicy Wsparcia \/ w przysztosci
Biznesu , L .
n = stosowac wybrane techniki relaksacyjne,

opracowac plan dziatan fizycznych, ktére
pomagajq pozbyc sie napiecia

. = skuteczniej kontrolowac wiasne mysli, by
Trenerzy wewnetrzni

unika¢ generalizowania, wyolbrzymiania
i innych destruktywnych nawykoéw, ktére do
tej pory negatywnie oddziatywaty

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:

www.dobrytrener.pl 71 725 88 78
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OBSZAR SZKOLEN = STRES, ROZWIAZYWANIE KONFLIKTOW, ZMIANA

czy MOiNA_ZARZADZA('Z CZASEM? NIE. PODOBNIE
JAK NIE MOZNA ZARZADZAC GRAWITACIA!

l Planowanie jak dieta — ludzie wiedzg, ze powinni
: stosowac, ale tego nie robig. Jak sobie z tym
poradzi¢, jak ksztattowa¢ dobre nawyki.

Wiem co powinienem zrobi¢, ale tego nie robie
— nawyki, utrudniajgce dziatanie — jak je zmienic.

Planowanie dtugo i krétko terminowe — ustalanie
celéw, przektadanie na zadania, ustalanie
priorytetéw.

r
.

Moj indywidualny sposéb postrzegania czasu
i konsekwencje postrzegania — tu i teraz
a przysztosc i cele w niej okreslone.

Techniki wspétpracy z innymi ludzmi,
usprawniajgce planowanie czasu i realizacje zadan:
pro-aktywnos¢ w ustalaniu dziatan — nie czekam,

| : ‘ sam sprawdzam co mnie czeka w najblizszej
przysztosci; precyzowanie ustalen z innymi,
niepozwalanie by marnowali méj czas.

Dobre rady w organizacji pracy wiasnej — jak je
dopasowac do wtasnego stylu dziatania, pamietac
o nich i wykorzystywac, zwiekszajac efektywnosc.

Cel szkolenia: Wzrost efektywnosci wtasnej pracy przez dobre jej
planowanie i konsekwentne realizowanie planéw
(a przynajmniej wiekszosci priorytetow)

PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA:

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

= ustala¢ wtasne cele i przektadacd je na
zadania

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele
Handlowi

usprawnia¢ komunikacje z innymi,
w zakresie wspdlnego realizowania celéw
i zadan

= dostrzegac i eliminowac nawyki, ktore
obnizaja skutecznos¢

Pracownicy Dziatéw
Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

=)
O
S
e
S
a

= wyrabiac i wzmacnia¢ nawyki,
podnoszace skutecznos¢ dziatania

Trenerzy wewnetrzni

AN NI N NI N

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:

www.dobrytrener.pl 71 725 88 78
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Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele
Handlowi

Pracownicy Dziatéw
Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

Trenerzy wewnetrzni

www.dobrytrener.pl

OBSZAR SZKOLEN = SPRZEDAZ, OBSLUGA KLIENTA, CALL CENTER

ustalac cele sprzedazowe na wizyte, by proces
sprzedazy byt uporzadkowany
koncentrowac sie na najwazniejszych
potrzebach klienta, by nie tylko na nie
odpowiadad, aleaktywnie kreowac relacje
oparte na biznesowych zyskach i zaufaniu
prezentowac oferte, w odniesieniu do
potrzebklienta

poszerzac sprzedaz

skuteczniej odpowiadac na watpliwosci

i zastrzezenia, dostrzega¢ w nich dodatkowe
szanse sprzedazowe

domykac sprzedaz

rozbudowywac relacje

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:

71 725 88 78
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OBSZAR SZKOLEN - NEGOCJACJE

NEGOCJACJE DLA ZAKUPOWCOW

Lubisz negocjowac? To pierwszy krok do bycia
doskonatym negocjatorem. Nie lubisz? To lepiej
polub ©

Proces negocjacji w zakupach — od przygotowania,
analizy historii kontraktow, zbieranie informacji po
budowanie wtasciwych relacji, po stosowanie
taktyk negocjacyjnych az do finalizacji negocjacji.

Strategia szachowa — model przygotowania sie do
negocjacji, oparty na ustalaniu priorytetow
— wtasnych i dostawcy.

Wywieranie wptywu w negocjacjach — jak samemu
poszerza¢ wptyw i nie poddawac sie manipulacjom

Wspétpraca zespotu zakupow z klientem
wewnetrznym, czyli zleceniodawca. jak nie dac sie
zaskoczy¢ i wspoétdziata¢ w negocjacjach.

Back door selling i inne techniki stosowane przez
Swietnie wyszkolonych dostawcow — jak sobie
radzi¢ z technikami, zapobiegac im.

Cel szkolenia: Wzrost efektywnosci w negocjacjach z dostawcami

Kadra Menedzerska / .
Lidersy / Kiorownicy PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA:

Inzynierowie /Specjalisci / = lepiej pracowac z klientami wewnetrznymi

Koordynatorzy (zleceniodawcami np. inzynierami z produkgji,
dziatem zaopatrzenia, logistyka i inni), by

Pracownicy Dziatéw wspdlnie ustalaé strategie negocjacji i nie

Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele

Handlowi = przygotowywac sie do negocjacji

dopuszczac¢ do bycia zaskoczonym

Pracownicy Dziatéw = precyzowac wiasne priorytety i przewidywac
Obstugi Klienta / priorytety dostawcy

Pracownicy Wsparcia
Biznesu

DLA KOGO

= skutecznie stosowac taktyki negocjacyjne
i broni¢ sie przed nimi

= panowac nad procesem negocjacji od

T trzni . .
IS poczatku po podpisanie umowy

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:

www.dobrytrener.pl 71 725 88 78
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OBSZAR SZKOLEN - NEGOCJACJE

NEGOCJACJE DLA HANDLOWCOW

Swietny negocjator i Ty — co was faczy? a jakie
obszary masz do rozwiniecia.

Proces negocjacji handlowych - od przygotowania,
analizy historii kontraktéw, budowanie wtasciwych
relacji, po stosowanie taktyk negocjacyjnych az do
finalizacji negocjadji.

Struktura organizacyjna firmy - z kim negocjuje, a
kto jest decydentem?

Gdzie s3 moi ambasadorowie? Kto bedzie moim
sprzymierzencem w negocjacjach?

Porazka w przygotowaniu to przygotowanie do
porazki — zbieranie informacji zanim zaczng sie
negocjacje.

Strategia szachowa — model przygotowania sie do
negocjacji, oparty na ustalaniu priorytetéw
— wiasnych i klienta.

Wywieranie wptywu w negocjacjach — jak samemu
poszerza¢ wptyw i nie poddawac sie manipulacjom

Cel szkolenia: Wzrost efektywnosci w negocjacjach z klientami

Kadra Menedzerska / 5
Liderzy / Kiorownicy PO SZKOLENIU UCZESTNICY POTRAFIA;

Inzynierowie /Specjalisci / = efektywnie przygotowac sie do negocjacji — od
° Koordynatorzy ustalenia od kogo najlepiej zebra¢ wczesniej
w _ ) informacje, po okreslenie priorytetow

Pracownicy Dziatéw wiasnych i przewidzenia priorytetéw klienta
° Sprzedazy / Handlowcy /
= Przedstawiciele = zwiekszaé pewnosc¢ siebie przez merytoryczne

Handlowi przygotowanie i Swiadomos¢ mocnych stron
5 Pracownicy Dziatéw . skutelczn.ie.zarzqdzac’_ procesem negocjasji -od
n Obstugi Klienta / okreslenia jakie relacje chcemy budowac,

Pracownicy Wsparcia przez zadawane wiasciwych pytan, po

Biznesu stosowanie okreslonych taktyk negocjacyjnych

i finalizowanie negocjacji z jak najlepszymi
Trenerzy wewnetrzni rezultatami

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN = COACHING / EXTENDED DISC®

ANALIZA STYLU ZACHOWAN EXTENDED DISC®

Tak! Ty znasz siebie najlepiej, w koncu przebywasz
z sobg od dnia narodzin...

Ale... ©

C

aholi.lszz.V\j domi.hudqcv = Czy doktadnie znasz swoéj potencjat — wiesz co Cie mo
tywuje a co zniecheca?

= Czy wiesz jak skutecznie komunikowac sie z ludzmi z
Sbabilhv zespotu, w ktérym pracujesz?

= Czy jako menedzer wiesz jak efektywnie zarzadzac zes

S potem?

= Czy wiesz jak w elastyczny sposéb ich
motywowac?

Cel badania: Poznanie wtasnego stylu zachowan, mocnych stron,
stylu komunikacji i roli w zespole

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

ANALIZA INDYWIDUALNA UMOZLIWIA:

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

ANIAN

* poznanie swoich naturalnych preferencji
Pracownicy Dziatéw — obszaréw gdzie czujesz sie jak ryba

Sprzedazy / Handlowcy / \/ w wodzie
Przedstawiciele . .
Handlowi = stworzenie "mapy" zespotu

= prace nad indywidualnym rozwojem,

Pracownicy Dziatéw . . .
5 w tym takze zaplanowanie coachingu

Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

<

= poznanie najbardziej efektywnych
zachowan w relacjach z innymi

Trenerzy wewnetrzni \/

Badanie stylu zachowan prowadzone jest przez
certyfikowanych konsultantow

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN = COACHING / EXTENDED DISC®

CHCE PRZYSPIESZYC OSIAGANIE WLASNYCH
CELOW, CZYLI COACHING W BIZNESIE | POZA NIM

= Wsparcie w realizacji celéw, zmiany,
rozwoju wtasnego.

Coach wspomaga motywacje, znajdowanie
rozwigzan, wspierajac i przyspieszajac

zmiane.

Nie daje rad — zadaje pytania, nie daje
rozwigzan — pomagda znalez¢ rozwigzania,
hie ocenia — wspiera samoocene.

Cel coachingu: Przyspieszenie realizacji celu

COACHING CZY SZKOLENIE?

= Czym roézni sie coaching od szkolenia?
Na szkoleniu uczestnik uczy sie nowych
technik, stosowac okreslone narzedzia.
W coachingu uznajemy, ze uczestnik juz ma
niezbedne umiejetnosci, by znalez¢
rozwigzania.

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele
Handlowi

* Kiedy coaching? Gdy na przyktad wiemy, ze
pracownik juz ma umiejetnosci, ale cos go
blokuje w ich wykorzystywaniu.

Gdy wprowadzone zostaty zmiany i warto
je teraz utrwali¢. Gdy pracownik ma przed
sobg cel, ale waha sie, nie jest pewien jak
go zrealizowac.

| w wielu, wielu innych przypadkach....

Pracownicy Dziatéw
Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

DLA KOGO

NUENEEENEENEN

Trenerzy wewnetrzni

Coaching prowadzony jest zgodnie ze standardami

7ICF

lnlérnational Coach Federation

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN = COACHING / EXTENDED DISC®

COACHING ZESPOLOWY

= Zmiana w zespole, potrzeba wypracowania
nowych rozwigzan, wprowadzenie nowych ustalen —
to znakomity moment na wykorzystanie
coachingu zespotowego. Coach jest moderatorem,
ndostarczycielem” przydatnych technik, ktére
pomagajg zaangazowac zespot i wyzwalajg jego
potencjat. Zaangazowanie coacha wspiera
zaangazowanie uczestnikow warsztatu.

Przed warsztatami coach zapoznaje sie z celami,
jakie sg postawione przed zespotem, a potem
wspiera zespdt w wypracowaniu najlepszej drogi
do realizacji celu.

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

KORZYSCI:

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

Z warsztatu ludzie wychodza np. z gotowym
harmonogramem wprowadzenia zmiany,
konkretnym planem realizacji celu.

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele

Handlowi Kiedy coaching zespotowy dotyczy np. konfliktu

w zespole, wychodzg ze zmiang nastawienia,
nowym przekonaniem. Silniejsi i bardziej
zmotywowani by w przyszfosci lepiej sobie

z trudnosciami radzic.

Pracownicy Dziatéw
Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

DLA KOGO
ASEIRNEENEN

Trenerzy wewnetrzni

&

Coaching zespotowy prowadzony jest zgodnie ze standardami

International Coach Federation

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN = DESERY

ZARZADZANIE PRZEZ GOTOWANIE

* Wspdlne jedzenie zawsze integrowato ludzi.
= W zarzgdzaniu ktadziemy silny nacisk na integracje.

= Postanowilismy pofaczy¢ te dwa fakty.

Stad projekt:

= Zarzadzanie przez gotowanie.
= A konkretnie...
= Uwagal!!

Zarzadzanie projektem w projekcie pt: ,Jak sobie
ugotujesz tak sie najesz" ©

Proponujemy apetyczny warsztat, poswiecony
rozwojowi umiejetnosci zarzadzania projektami.

Zadaniem uczestnikow jest zaplanowac, zrealizowac
a potem ocenic i... skonsumowac rezultat.

Masz apetyt na szkolenie?

Dla tych co lubig sie szkoli¢ i dla tych, ktorzy na szkoleniach najbardziej lubig dobre jedzenie,
przygotowalismy projekt zrodzony z pasji do gotowania i serca do nauczania.

Kadra Menedzerska /
e v EFEKTY WARSZTATU:

Inzynierowie /Specjalisci / /
Koordynatorzy

»  Wiadomosci na temat zarzgdzania

Pracownicy Dziatéw projektem przekazane

Sprzedazy / Handlowcy / / . . . a3 .
Prredstawiciele Praktyczne umiejetnosci przyswojone

Handlowi » Zespot zintegrowany
Pracownicy Dziatéw »  Zespét do kolejnych projektéw gotowy

Obstugi Klienta / / ) .
Pracownicy Wsparcia = Zespot najedzony....
Biznesu

DLA KOGO

Smacznego! ©

Trenerzy wewnetrzni /

Dziatania praktyczne przeplatajg sie z przekazywaniem
wiedzy teoretycznej

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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OBSZAR SZKOLEN - DESERY

PRZYGODA W CZARNEJ DZIURZE

Codzienny stres , trudne warunki? Mozesz sie
& przekonac, ze to "mafy pikus" w poréwnaniu
"z prawdziwymi trudnymi warunkami ©.

Od tej pory, gdy ktos bedzie narzekat, lub jakies
zadanie bedzie wydawato sie na poczatku
niemozliwe do zrealizowania, bedziemy mie¢ dobry
punkt odniesienia — wyobraz sobie, ze miat(a)bys

| to zrobi¢ w czarnej dziurze!

Tam miat(a)bys prawo narzekac.

Brzmi strasznie? No moze troche przesadzilismy.
Ale chcemy Cie zabrac na przygode. Wydoby¢ na
chwile z cieplarnianych warunkéw, gtadkich scian,
migekkich wyktadzin i jasnych ekranéw.

Zabrac¢ w strone... ciemnosci. Podziemnej kopalni,
. dostepnej jedynie nielicznym.

Kadra Menedzerska /
Liderzy / Kierownicy

PRZYGODA W CZARNEJ DZIURZE TO:

» Chwila na jednos¢ w grupie — bo tylko
tak sobie tam poradzimy.

Inzynierowie /Specjalisci /
Koordynatorzy

Pracownicy Dziatéw
Sprzedazy / Handlowcy /
Przedstawiciele
Handlowi

Czas bardzo dobrej organizacji — bo
inaczej utkniemy w dziurze.

» Koncentracja na dobrej komunikacji
— bo inaczej, w ciemnosciach, nie

Pracownicy Dziatéw L .
znajdziemy drogi.

Obstugi Klienta /
Pracownicy Wsparcia
Biznesu

DLA KOGO
<N K«

= Wypracowanie dobrego podziatu
zadan, wspoétpracy — by odkry¢ skarby
Trenerzy wewnetrzni \/ kopalni...

Podczas przygody uczestnicy sg pod opiekg wieloletnich cztonkéw Sekcji Grototazéw Wroctaw,
instruktoréw Taternictwa Jaskiniowego PZA. Posiadajg oni Karty Taternika Jaskiniowego.
To takze odkrywcy kolejnych czesci Jaskini Niedzwiedziej w Kletnie.

Chcesz dowiedziec sie wiecej - zadzwon:
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Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojow
Polskiej Izby Firm Szkoleniowych (SUS 2. [

DEKRA Certification Sp. z 0.0.niniejszym potwierdza, ze przedsiebiorstwo

OPTA A. Maziarz - Lipkai L. Wlehczko Spotka Jaw

siedziba:

PL - 53-151 Wroctaw, ul. Saperéw 21- adres refestrowy
PL — 53-148 Wroctaw, ul. Wolbromska 18 lok. 1 B bturo

wdrozyto wymagania standardu SUS 2.0 i skutecznie go realizuje.
Wynik auditu udokumentowano w raporcie numer: Z-A 634716/B3/SUS.
Certyfikat wazny od 24-10-2016 do 23-10-2019

Nr rejestracyjny certyfikatu: DEKRA/SUS/000017

SUS 2.0 e Reanctonse

DEKRA Certification Sp. z 0.0. Wroctaw; 24-10-2016

DEKRA Certification Sp. z 0.0. * Plac Solny 20 = 50-063 Wroclaw » www . dekra-certification com pl
f
strona | z |
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