/// intellect

Organizacja pracy w sprzedazy

Szczegotowa propozycja programu szkolenia

Cel szkolenia

Celem szkolenia ,Organizacja pracy” jest usprawnienie dziatan w pracy zwigzanej
ze sprzedazg. Poznanie siebie jako sprzedawcy (typ osobowosci) i dzieki tej
samoswiadomosci umiejetne zarzgdzanie swoim czasem i zadaniami. Lepsza
organizacja swoich wtasnych obowigzkow, utatwi Ci wypetnianie ich i
zminimalizuje czynnik stresu wptywajgcy na sprzedazowe dziatania.

Forma szkolenia / metody uzywane na szkoleniu

e Cwiczenia praktyczne - Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia —
uczestnicy szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg ¢wiczen
doskonalacych nabywane przez nich umiejetnosci

e Autorskie gry - ktore majg na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, ale
rowniez poznanie kto kim jest i jaki ma naturalny styl komunikacji

e Mniwyktady - Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia trenerow w krotki i
przystepny sposob, usystematyzowanie wiedzy oraz zobrazowanie
podejmowanych w trakcie warsztatow tematow.

e Karty pracy - Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg
wykonanie ¢wiczen w przejrzysty sposob. Uczestnikami zatrzymujg je, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

e Cyklkolba - Sposob uczenia sieg, ktory jest oparty na 4 etapach - uczenie sie
przez doswiadczanie. Waznym elementem jest dopasowanie do osobistego
stylu kazdego z nas.
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Propozycja programu szkolenia

Ponizej znajduje sie propowany przez nas zakres szkolenia. Prosze pamietac, ze
zostanie on elastycznie dopasowany do Panstwa potrzeb.

Modut 1.
Wprowadzenie do organizacji pracy — czyli dlaczego
planowanie pracy ma sens!

Wyjasnienie, czym jest organizacja pracy i jak rozumie jg kazdy z nas
Uczestnicy zrozumiejg roznice w indywidualnym podejsciu do organizacji pracy oraz
Sposoby jej usprawniania.

Metoda planowania dnia, tygodnia i miesigca — czyli dlaczego nawet
mate cele czynig cuda

Szkolenie pokaze, jak wyznaczac realistyczne cele oraz planowac dziatania w
krotkiej i dtugiej perspektywie.

Realne osiggniecia a zbyt wygérowane plany sprzedazowe - jak
znalez¢ kompromis ze swoim przetozonym

Uczestnicy poznajg metody negocjowania celow i realistycznego podejscia do
planowania wynikow sprzedazowych.

Poznanie ztotych zasad utatwiajgcych planowanie czasu pracy

Uczestnicy poznaja zestaw prostych, ale skutecznych zasad pomagajgcych w
efektywnym zarzgdzaniu czasem.

Czym jest indywidualny system planowania czasu i dlaczego warto go
stworzy¢

Szkolenie pomoze stworzy¢ osobisty system planowania dostosowany do specyfiki
pracy kazdego uczestnika.

Modut 2.
Organizacja miejsca pracy

Dlaczego jedni korzystajg z pisemnych notatnikéw, a inni tworzg
foldery? Zasady porzgdkowania obowigzkdow

Szkolenie pokaze, jak dopasowac narzedzia organizacyjne do wtasnego stylu pracy.
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Sporzadzanie listy priorytetdéw ,,na juz” — nauka jak nie zapomniec o
czyms, co jest naprawde istotne

Uczestnicy poznajg techniki priorytetyzacji zadan i tworzenia list ,to do” w
praktyczny sposob.

~Wiem gdzie, co lezy” — czyli jak nie zgubi¢ papierdw, o ktore prosi Cie
szef lub klient

Szkolenie pomoze uporzadkowac przestrzen roboczg i wdrozy¢ praktyczne nawyKi
porzadku.

Wyrobienie wewnetrznej postawy: jestem przygotowany do
dzisiejszego dnia pracy

Uczestnicy nauczg sie, jak codziennie przygotowywac sie do pracy w sposob
zwiekszajgcy efektywnosc i poczucie kontroli nad obowigzkami.

Znalezienie swoich ,,rozpraszaczy” w pracy i Swiadome odtozenie ich
na bok

Uczestnicy nauczg sie identyfikowac czynniki rozpraszajgce i wypracujg sposoby
eliminacji przeszkod w pracy.

Modut 3.
Typy osobowosci a dziatania sprzedazowe

Wprowadzenie do tematu typéw osobowosci (mini wyktad)

Krotkie wprowadzenie teoretyczne do koncepcji typow osobowosci — jak wptywajg
na sposob pracy i sprzedazy.

Jakim typem osobowosci jestes? (TEST)

Uczestnicy wykonajg test okreslajgcy ich dominujacy typ osobowosci, co pozwoli
lepiej zrozumiec¢ siebie i innych.

Poznanie charakterystyki 4 typow w ujeciu dziatan sprzedazowych

Uczestnicy poznajg model typow osobowosci oraz jego zastosowanie w sprzedazy i
komunikacji.

Jak organizuje swoj czas pracy kazdy z poszczegdlnych typow

Szkolenie pokaze, jak rozne style osobowosci wptywajg na zarzgdzanie czasem i
obowigzkami.
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Mocne i stabsze strony kazdego z typow — czyli co w mojej pracy jest
godne pochwaty, a nad czym musze popracowac

Uczestnicy nauczg sie rozpoznawac swoje mocne strony i obszary do rozwoju, co
zwiekszy ich samoswiadomosg.

Kroétkie instrukcje obstugi dla kazdego z typow osobowosci

Uczestnicy otrzymajg praktyczne wskazowki dotyczgce efektywnej wspotpracy z
osobami o réznych typach osobowosci.

Modut 4.
Okreslenie priorytetéw w pracy sprzedawcy

Metoda rangowania codziennych obowigzkéw

Uczestnicy nauczg sie, jak ustalac hierarchie zadan i zarzgdzac priorytetami w
codziennej pracy.

Stworzenie piramidy swoich klientéw

Szkolenie pomoze w segmentaciji klientow oraz w budowie strategii kontaktu z
réznymi grupami odbiorcow.

Sita samomotywacji, jako podstawa dobrego sprzedawcy

Szkolenie pomoze uczestnikom odkry¢ zrédta wewnetrznej motywaciji i utrzymywac
pozytywne nastawienie w pracy.

3 fundamenty sprzedawcy

Uczestnicy poznaja kluczowe elementy skutecznej sprzedazy —wiedze, postawe i
umiejetnosci.

Wyrézniki Ciebie jako sprzedawcy — czyli dlaczego nie warto
porownywac sie do innych

Uczestnicy dowiedzg sie, jak budowac wtasny styl sprzedazy i wykorzystywac swoje
indywidualne atuty.

Ujawnianie tresci tego dokumentu stronom trzecim bez zgody Intellect jest zabronione 4z5



Korzysci, ktore osiggniecie dzieki szkoleniu!

Oto realne korzysci, ktore mozecie 0siggnac¢ dzieki uczestnictwu w tym
szkoleniu, dopasowanym do Waszych potrzeb.

3. Efektywnos¢ sprzedazy
Dzieki szkoleniu z organizacji pracy w sprzedazy, pracownicy naucza sie
optymalizowac swoje dziatania sprzedazowe. Poznajg techniki

pozwalajgce na skuteczniejsze zamykanie transakcji oraz zwiekszenie
wolumenu sprzedazy. To przetozy sie na wyniki finansowe firmy.

Y. Zarzadzanie czasem

Szkolenie pomoze uczestnikom lepiej planowac i zarzgdza¢ swoim
czasem. Nauczg sie priorytetyzowac zadania, unikac rozpraszaczy i

skutecznie wykorzystywac dostepne narzedzia do organizacji pracy. Dzieki
temu bedg mogli osiggac lepsze rezultaty w krotszym czasie.

3. Planowanie dziatan sprzedazowych

Uczestnicy szkolenia zdobedg umiejetnosci tworzenia efektywnych
plandw sprzedazowych. Dowiedzg sig, jak analizowac rynek,
identyfikowac potencjalnych klientow i przygotowywac strategie dziatania.
To pozwoli im na bardziej Swiadome podejscie do procesu sprzedazy.

3. Optymalizacja procesow sprzedazowych
Szkolenie wskaze obszary, w ktorych mozliwe jest usprawnienie obecnych
procesow sprzedazowych. Uczestnicy nauczg sie identyfikowac i
eliminowac zbedne etapy oraz wprowadzac rozwigzania zwiekszajace
ptynnosc i efektywnosc¢ dziatan sprzedazowych.

3. Budowanie relacji z klientem
Poprzez lepsza organizacje pracy, sprzedawcy bedg mogli poswiecic

wiecej czasu na budowanie i utrzymywanie relacji z klientami. Szkolenie
dostarczy im narzedzi do efektywnej komunikacji, zrozumienia potrzeb

klientow i zwiekszenia ich satysfakcji z obstugi.

Ujawnianie tresci tego dokumentu stronom trzecim bez zgody Intellect jest zabronione 5z5



