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Od: "Coaching - EDUCATION-FIRST" <techniki@technikitelemarketingu.pl>

Do: <e-f@e-f.pl>

Wystano: 16 lutego 2016 11:18

Temat: TeamWorks - Budowanie, Coaching i wspétpraca z zespotem handlowym. 1 03.2016

: i 22 644 18 35; kom. 662 071 646
Newsletter szLoleuluwuy EDUCATION-FIRST edu pl
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TeamWorks - Budowanie, Zarzadzanie i wspotpraca
z zespotem handlowym.

Termin: 1.03.2016
Miejsce: CENTRUM
GIELDOWE, - Warszawa,
Ksigzeca 4

**E%% Trener : Krzysztof Podstawka
Doswiadczony trener, wykladowca na Wydziale
Zarzadzania Uniwersytetu Warszawskiego. Juz
ponad 3000 szkolen przeprowadzonych. Arbiter
PRESTIZOWEGO konkursu NATIONAL SALES
AWARD 2016 . PAKIET GRATIS ! - Ksiazka
Krzysztofa Podstawki pt: Aktywna sprzedaz

osobista i bezposrednia

9.15

Korzysci . L. ] )
1. Etapy tworzenia, budowania i dojrzewania zespotu

Budowanie i . Cwiczenie. Role w zespole - Podziat pracy i

zarzadzanie zespotem specjalizacja w zespole oznacza wicksza wydajnosé

Wspoéipraca K

:::g:::‘"a' role w 2. Styl kierowania dostosowany do postawy kazdego
handlowca

Coaching i

przekazywanie 2.1. Konwencjonalne style kierowania:
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umiejetnosci
komunikacji w
sprzedazy

Efektywny zespot
charakteryzuje si¢ tym ,ze
poszczegoini czlonkowie
Zespolu reprezentujaq
2zroznicowany zestaw cech
i zachovan — a rola
Coacha jest skuteczne
wykorzystanie potencjatu
grupy.

Zdolnos¢ pracy w

zespole to jedna z

najwazniejszych cech i
inanych

u

ﬂlu [/
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Wskazania

- Wtasciciele firm

- Kierownicy Zespotow
- Piony sprzedazy,

- Spec. ds. Zarzadzania
Projektami i Zasobami
ludzkimi

tel. 22 644 18 35;
kom. 662 071 646

Praktyka windykacji - Metody
odzyskiwania/ egzekwowania

ptatnosci szybciej niz sad

Techniki Windykacji

16.03.2016
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2.2. 4 style dostosowane sytuacyjnie + ¢wiczenie
3. Gléwne czynnosci motywacyjne kierownika zespotu

("“\_ Cwiczenie. Praktyka motywacji
F

\‘!{

4. Skuteczne okreslanie i rozliczanie celéw/zadan:

4.1. Plan sprzedazy a zadania handlowcéw
4.2. Sposdb okreslania zadan
4.3. Zadania jakosciowe i zachowaniowe

" f-’ Cwiczenie. Standardy pochwat- zarzadzanie

\m kryzysem. Wspdtpraca z zespotem to strategia o
najwiekszej skutecznos$ci gdyz oznacza kreatywno$c w

poszukiwaniu rozwigzarn dla obu stron przy jednoczesnym zachowaniu

nieugietosci wobec probleméw.

5 Udzielanie reprymend i zarzadzanie konfliktem

6. Cechy i kompetencje lidera
7. Piramida 5 poziomow przywodztwa

8. Istota coachingu w doskonaleniu handlowcow:

Metody i Standardy coachingu
,nNOowy as w rekawie?”
Najczestsze btedy w praktyce negocjacji

\‘ 4 Cwiczenie. Czynnosci coacha:/Techniki coachingu.
a'( Jak skutecznie przyuczy¢ cztonka zespotu do
wykonywania powierzonych zadan?

5. Zastosowane coachingu w przekazywaniu
umiejétnosci sprzedazowych / interpersonalnych

e Techniki negocjaciji, Techniki kontraktacji
19.00 Zakonczenie

Aktywny Telemarketing:
Cwiczenia z technik
telefonowania

Telemarketing

**Szanujemy Panstwa prywatnosé i dziekujemy za odebranie maila.
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jesli nie zycza sobie Panstwo otrzymywac informaciji prosimy odpisa¢ USUN
Zyczymy mitego dnia
www EDUCATION-FIRST edu pl

22644 18 35; kom. 662 071 646, All rights Reserved ©
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