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POZIOM 1 - EFEKTYWNA JEDNOSTKA

JAK SKUTECZNIE SIE KOMUNIKOWAC ORAZ WPLYWAC, ZWLASZCZA NA OSOBY
ROZNE OD NAS? INSIGHTS® DISCOVERY

Poznanie wlasnego typu osobowosci, preferowanego stylu komunikacji oraz komunikacyjnego typu
przeciwstawnego.

Rozpoznawanie 4 podstawowych typéw osobowosciowych wg C.G. Junga oraz wypracowanie taktyki
postepowania wzgledem réznych, zwtaszcza trudnych, ludzi.

Budowanie skutecznych relacji, wzmacnianie wptywu na innych, unikanie konfliktow.
Zdefiniowanie indywidualnych obszaréw rozwoju oraz zachowan, ktére moga wspierac¢ ten rozwo;.
Praktyczne ¢wiczenia na przyktadach z wkasnych sytuacji zawodowych.

Warsztat bazowy do rozwijania wielu innych kompetenciji.

PRAKTYCZNE SPOSOBY REALIZACJI CELOW SPRZEDA ZOWYCH. TECHNIKI
SPRZEDAZY OPARTE NA MODELU KOMUNIKACYJNYM

Wypracowanie praktycznych narzedzi komunikacyjnych, definiowanie potrzeb klientéw.
Nauka myslenia w kategoriach realizacji swoich intereséw, dzieki zaspokajaniu potrzeb klienta.

Poznanie etapdw procesu sprzedazy, sterowania rozmowg przy pomocy pytan, budowania korzysci i
reagowania na zastrzezenia (takze cene).

Warsztat bedacy podstawg m.in. do rozwoju umiejetnosci sprzedawania przez telefon.

SKUTECZNE WDRAZANIE STRATEGII MARKETINGOWEJ

Badania dowodza, ze w niektorych firmach wdrazane jest zaledwie 15% strategii.

Warsztaty, z udzialem Dziatu Marketingu Klienta, majg na celu poznanie i zrozumienie strategii oraz
umiejetne jej komunikowanie w codziennych relacjach z klientami.

Cwiczenie komunikatéw kierowanych do klientéw, nauka radzenia sobie z potencjalnie trudnymi
sytuacjami.

JAK ZWIEKSZYC SPRZEDAZ UZYWAJAC TELEFONU?

Budowanie relacji biznesowych przez telefon, akceptacji rozméwcy dla wtasnej osoby, zasad procesu
komunikacji z zwtaszcza przez telefon.

Wypracowanie narzedzi do prowadzenia skutecznych, telefonicznych, rozmoéw
sprzedazowych: zadawanie pytan, budowanie korzysci, reagowanie na zastrzezenia.
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Praktyczne ¢wiczenia utrwalajgce umiejetnos¢ i swobode prowadzenia rozmowy biznesowej.

Przed lub po tym warsztacie warto rozwazy¢ nauke skutecznego komunikowania sie wg Insights®
Discovery, w celu dostosowania swojej komunikacji do potrzeb odbiorcy.

NEGOCJACJE

Proces komunikowania sige stron, ktére majac rézne opinie, potrzeby i motywacje starajg sie dojs¢ do
porozumienia w waznej dla nich kwestii.

Rozwijanie umiejetnosci analizy problemu, dajacej szanse realnej oceny sytuacji
i opracowania rozwigzania oraz efektywnego komunikowania sie, zwtaszcza w sytuacjach trudnych
emocjonalnie.

Praktyka zdobytej wiedzy na przyktadach z wtasnych doswiadczen zawodowych.

ZARZADZANIE SOBA W CZASIE | PODEJMOWANIE DECYZJI

Ocena dotychczasowej efektywnosci wykorzystywania wlasnego czasu i jej konsekwencji. Okreslenie
stanu docelowego, nauka wyznaczania priorytetéw oraz celow podejmowanych zadan.

Planowanie, w sposéb przyblizajacy do realizacji waznych celéw. Nauka zarzgdzania czasem wolnym,
dla efektywnego odpoczynku.

Tworzenie planéw swojego dnia pracy, okreslanie zagadnien do dalszego rozwoju, w zarzadzaniu
sobg w czasie.
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