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Dbamy o Wasze kompetencje

Dynamicznie zmieniajacy sie rynek wymaga od firm nie tylko elastycznosci, ale takze ciagtego doskonalenia urmigjetnosci
zespotow sprzedazowych i obstugt kKienta. Wiasnie dlatego stwarzylismy dla naszych Kontrahentow skuteczne i prakbyczne
szkolenia, kidre pomagaja podniesd efekbywnosd, zwiekszyd wyniki sprzedazowe | budowad diugotrwate relacje z Klientami.

Maszze programy szkoleniowe g dostosowane do realmych wyzwan, 2 jakimi mierzg sie Panstwa pracownicy na co dzien

w zakresie zarzadzania zespotami czy sprzedazy ubezpieczen

bgczymy praklyczne cwiczenia, analize case studies oraz interakbywne warsziaty, aby uczestnicy mogh natychmiast wdrazac

riawe umiejetnosci w swajej pracy.

Bez wzgledu na to, czy celem jest 2wiekszenie sprzedazy, lepsza obstuga klienta czy zarzadzanie zespotern, nasze szkolenia

dostarcza konkretrych narzedz, ktdre przetois sie na wymierne rezultaty.

Zapraszamy do zapoznania sie z naszg oferta | wyboru moduléw szkoleniowych, ktére najlepiej odpowiadaja
Paristwa potrzebom.

™ TOWARZYSTWO
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Szkolenia
dla menadzerow




Efektywne zarzgdzanie zespotem -
kluczowe kompetencje menedzera

Zakres szkolenia
* Planowanie | organizacja pracy zespoiu -
jak wyznaczac cele i priorytety

* Monitorowanie — skuteczne powierzanie
cbowiazkow i monitorowanie postepow

+ Motywowanie pracownikow — indywidualne
podejscie do budowania zaangazowania

« Analiza wynikow pracy zespotu - feedback
i ocena pracy

Korzysci dla uczestnikow

+ Zwiekszenie efektywnosci zarzadzania
Zespotem

+ Lepsza organizacja pracy i skuteczniejsze
osigganie celaw

* Umiejetnosc motywowania | rozwijania
pracownikow

+ Lepsze rozliczanie pracy i wynikow

+ Zwiekszenie pewnosci siebie w roli lidera

Exposé Szefa - jak skutecznie ustalac

zasady wspoétpracy w zespole

Zakres szkolenia

+ Czym jest expose szefa - rola | znaczenie
pierwszego wystgpienia lidera

+ Budowanie autorytetu od pierwszego dnia -
Jak zyskac zaufanie | szacunek zespotu

» Struktura skutecznego expeosé - jak jasno
okreslic wartosci, zasady | oczekiwania

* Najczestsze btedy w exposé i jak ich unikac -
co moze zaszkodzic Twoje] pozycji jako
lidera

Korzysci dla uczestnikéw
 Umiejetnosc przeprowadzenia mocnego

| wiarygodnego expose

* Lepsza komunikacja zasad, celow | wartosci
zespotu

+ Zwiekszenie zaangazowania i zaufania
pracownikow od samego poczatku

* Unikanie bledow, ktére moga ostabic pozycje

menedzera
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Motywowanie pracownikow -
od teorii do praktyki

Zakres szkolenia
» Psychologia motywacji - co naprawde
napedza ludzi do dzialania

- Motywacja wewnetrzna i zewnetrzna -
jak skutecznie je wykorzystac

+ Narzedzia motywacyjne - od nagrod
finansowych po rozwo] i docenienie

- Btedy w motywowaniu — czego unikac,
by nie zniechecic zespotu?

Korzysci dla uczestnikow

+ Lepsze zrozumienie, co motywuje pracownikow

+ Skuteczne stosowanie roznych metod motywa-
cyjnych

+ Zwiekszenie zaangazowania i lojalnosci zespotu

+ Umiejetnosc budowania pozytywne| kultury
organizacyjnej

» Redukcja rotadji | zwiekszenie efektywnosd

- L

Delegowanie zadan - jak skutecznie przekazywac

pracy

odpowiedzialnosc¢ i unikac putapek?

Zakres szkolenia

» Dlaczego delegowanie jest tak wazne w zarza-
dzaniu —wptyw na efektywnosc zespotu i lidera

+ Coikomu delegowac - analiza kempetencji
| odpowiedzialnosci pracownikow

* Proces skutecznego delegowania - jak jasno
komunikowa¢ oczekiwania i ramy zadania

+ Najczestsze bledy w delegowaniu i jak ich unikac

* Monitorowanie i egzekwowanie wykonania - jak
sprawdzac postepy bez nadmiernej kontroli

+ Delegowanie jako narzedzie motywacyjne -
rozwijanie kompetendji | budowanie zaangazo-
wania w zespole

Korzysci dla uczestnikéw

+ Umiejetnosc skutecznego delegowania zadan
bez utraty kontroli

+ Wieksza efektywnosc pracy zespotu i lidera

+ Lepsza organizacja cbowigzkow | optymalne
wykorzystanie zasobow

+ Zmniejszenie stresu | przecigzenia menedzera

+ Wieksze zaangazowanie | rozwoj kompetendji
pracownikow

+ Umiejetnosc unikania putapek zwigzanych
7 delegowaniem
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Rozwojowa informacja zwrotna - jak przekazywac
feedback, ktéry motywuje i rozwija?

Zakres szkolenia

+ Czym jest rozwojowa informacja zwrotna

* Rola informacji zwrotnej w motywowaniu
pracownikow — jak wphawa na zaangazowanie
| rozwo|

» Struktura skutecznego feedbacku: MODEL
FUKO i SPINKA

« Trudne rozmowy - jak radzic sobie
z negatywna informacja zwrotna -
przekazywanie uwag bez dematywowania

Korzysci dla uczestnikow

+ Umiejetnosc przekazywania jasnego

i skutecznego feedbacku

+ Lepsza komunikacja i wspotpraca w zespole

+ Zwiekszenie zaangazowania | satysfakcji

pracownikow

* Unikanie konfliktow wynikajacych

z nieparozumien w komunikadji

+ Poprawa atmosfery w pracy i budowanie

kultury otwartasc

Asertywnosc w zarzadzaniu - jak jasno
komunikowac swoje potrzeby i budowac szacunek?

Zakres szkolenia
+ Czym jest asertywnosc - raznice miedzy
postawg ulegta, agresywna i asertywna

« AsertywnoSc w codzienne] komunikacji -
Jak wyrazac swoje zdanie z szacunkiem
dla innych

* Techniki asertywnej kamunikacji

+ Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami
I emocjami — jak asertywnie reagowac
na krytyke i konflikty

Korzysci dla uczestnikéw

 Umiejetnosc jasnego i stanowczego

wyrazania swoich potrzeb

+ Skuteczniejsze zarzadzanie zespotem dzieki

lepsze] komunikadji

+ Wieksza pewnosc siebie w trudnych rozmowach

+ Umigjetnosc stawiania granic bez utraty

dobrych reladj|

+ Redukdja stresu zwigzanego z konfliktami

| presjg otoczenia
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Zarzadzanie zespotem wielopokoleniowym -
jak wykorzystac r6znorodnos¢ jako atut?

Zakres szkolenia Korzysci dla uczestnikow

+ Charakterystyka pokeclen na rynku pracy - + Lepsze zrozumienie, jak pracownicy roznych
Baby Boomers, X, Y (Millennials), Z pokolen mysla i dziataja

« Wartosd, motywacje i oczekiwania raznych + Skuteczniejsze dopasowanie stylu zarzadzania
grup wiekowych - cc napedza pracownikow do potrzeb zespoiu

z roznych pokolen
* Poprawa komunikacji i eliminacja napiec

- Style komunikacji | wspétpracy miedzy- miedzy pracownikami

pokoleniowe) . = - . .
+ Umiejetnos¢ motywowania | angazowania
« Jak wykorzystac roznorodnosc do zwiekszenia roznych pokolen
efektywnosd zespotu - synergia doswiadczenia - -
innowacdji + Wykorzystanie roznorodnosdi jako przewag
zespoty, a nie bariery

Budowanie efektywnego zespotu - jak wykorzystac role\

zespotowe do osiggania lepszych wynikow?

Zakres szkolenia Korzysci dla uczestnikow

» Czym s3 role zespotowe | dlaczego s3 wazne - + Lepsze zrozumienie dynamiki zespotu | znacze-
teoria rol zespotowych wg. Belbina nia réznych rol

* |dentyfikacja rol w zespole — mocne | stabe + Umiejetnosc swiadomego dopasowania rol
strony roznych typow 0sobowosci do kompetendji pracownikow

* Wptyw rol na wspotprace | efektywnosc zespotu + Zwiekszenie efektywnosd pracy zespotowe
— jak dopasowac role do celow organizadji i lepsza organizacja obowigzkow

» Zarzadzanie potencjatem zespotu — jak wyko- + Redukcja konfliktow | poprawa komunikacji
rzystac roznorodnosc i unikac konfliktow w zespole

« Putapki rol zespotowych — kiedy role moga stac -+ Umiejetnosc zarzadzania roznorodnoscia
sie bariera dla wspofpracy | budowania spajnej kultury pracy

* Budowanie zespotu w praktyce — narzedzia do

i optvmalizaci 16 o
analizy i optymalizacji rol w organizadji R AT
UBEZPIECZONYCH



Style przywoédztwa wedtug Blancharda - jak skutecznie
dostosowac sposdb zarzadzania do zespotu?

Zakres szkolenia

+ Model Przywddztwa Sytuacyjnego Blancharda -
jak dziata | dlaczego jest skuteczny

+ Cztery style przywodztwa

+ Okreslanie poziomu kompetendi | zaangaZowa-
nia pracownika - jak dopasowac styl praywodz-
twa do poziomu rozwoju pracownika

+ Elastycznosc lidera - jak skutecznie przetgczac
sie miedzy stylami w zaleznosc od sytuadji

Korzysci dla uczestnikow

» Lepsze zrozumienie réznych stylow praywodz-

+ Umigjetnosc swiadomego dostosowania stylu

+ Skuteczniejsze motywowanie | rozwijanie zespo-

* Wieksza efektywnos¢ w delegowaniu zadan

* Redukcja breddw wynikajacych z niewlasciwego

twa i ich wptywu na zespot

zarzadzania do sytuadji | kompetendji pracownikow

fu na roznych etapach ich kariery

| budowaniu samodzielnosd w zespole

stylu zarzadzania

Zarzadzanie zmiang - jak skutecznie wdrazac
i prowadzic zespo6t przez transformacje?

Zakres szkolenia
+ Czym jest zmiana w organizagji - typy zmian
i ich wptyw na firme i pracownikow

+ Model zarzadzania zmiana wg Modeldw:
Beckharda - Harrisa oraz Lewina

- Psychologia zmiany - jak ludzie reaguja na
zmiany i jak skutecznie zarzadzac emacjami
zespotu

+ Opdr wobec zmiany - skad sie bierze | jak go
minimalizowac

* Rola lidera w procesie zmiany - jak komunikowac,
motywowac | angazowac zespot

» Planowanie | wdrazanie zmian - narzedzia
| strategie efektywne] implementadji

Korzysci dla uczestnikéw

+ Umiejetnosc skutecznego prowadzenia

Zespotu przez proces zmiany

+ Lepsza adaptacja do nowych warunkdw bizne-

sowych | operacyjnych

+ Skuteczniejsze radzenie scbie z oporem

i stresem pracownikow

+ Wieksza efektywnosc w komunikowaniu zmian

| budowaniu zaangazowania

+ Narzedzia do planowania | wdrazania zmian

w sposab uporzadkowany
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Szkolenia

dla sprzedawcow




Skuteczne rozpoczynanie spotkan handlowych

Zakres szkolenia

+ Przygotowanie do spotkania
+ Pierwsze minuty spotkania
- Zarzadzanie czasem i agenda spotkania

- Btedy popetniane na poczatku spotkania
i jak ich unikac

Korzysci dla uczestnikéw

+ Wieksza skutecznosC sprzedazowa - lepsze

+ Budowanie profesjonalnego wizerunku

+ Szybsze budowanie zaufania | zaangazowania

+ Unikanie podstawowych bleddw - ktére

pierwsze wrazenie zwieksza szanse na sukces
w dalszych rozmowach handlowych

klienta

moga zniechecic klienta juz na starcie

Analiza potrzeb Klienta - klucz do sukcesu w sprzedazy

Zakres szkolenia

« Znaczenie analizy potrzeb w procesie
sprzedazy

* Techniki badania potrzeb klienta - pytania
otwarte, zamkniete oraz techniki aktywnego
stuchania

» Btedy w analizie potrzeb i jak ich unikac

Korzysci dla uczestnikéow

+ Lepsze dopasowanie oferty do klienta - dzieki

skuteczne] analizie potrzeb oferta stanie sie
bardziej trafna i atrakcyjna

+ Wyzsza skutecznosc sprzedazy - trafne

rozpoznanie problemow klienta zwieksza
szanse na zamkniecie transakdji

+ Budowanie dtugofalowych relacji — klient

czuje sie wystuchany | rozumiany, o sprzyja
zaufaniu i lojalnosc

+ Umiejetnosc prowadzenia wartosciowe]

rozmowy — Uczestnicy naucza sie zadawac
wiasciwe pytania i unikac btedow

+ Wieksza przewaga konkurencyjna - lepsza

diagnoza potrzeb pozwala wyroznic sie na tle
konkurencji.
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Sprzedawaj madrze - jezyk korzysci i wizualizacja
w prezentacji oferty

Zakres szkolenia Korzysci dla uczestnikow
+ Pierwsze minuty - budowanie zaangazowania  + Umiejetnosc stosowania jezyka korzysci -
i Zainteresowania uczestnicy nauczg sie formutowac przekaz

w sposob atrakcyjny | przekonujacy dla klienta
* Mowa ciata i ton glosu - jak budowac

pewnosc siebie | wiarygodnosc + Lepsze wykorzystanie techniki wizualizadji -
zdolnosc tworzenia obrazdw w wyobrazni
klienta wzmacnia jego zaangazowanie

i sktonnosc do zakupu

* Jezyk korzysci - jak mowic, by klient chciat
kupic

« Technika wizualizacji - jak pomac klientowi

+ Zwiekszenie wskaznika zamkniec sprzedazy -
ZobaczyC" korzysci

skuteczna prezentacja oferty prowadzi do
wiekszej liczby finalizadji transakdji

Od NIE do TAK: praktyczne strategie radzenia sobie \
z obiekcjami

Zakres szkolenia Korzysci dla uczestnikéw

* Obiekcje w sprzedazy - czym sa | dlaczego sie + Wieksza pewnosc siebie - uczestnicy naucza sie
pojawiaja radzic sobie z obiekcjami bez stresu i napiecia

+ Nastawienie do obiekdji — jak przeksztatdic je * Wieksza skutecznosc sprzedazy - umigjetnosc
w okazje przetamywania watpliwosd klienta zwieksza

liczbe zamknietych transakdji
» Techniki skutecznego radzenia sobie z obiekcjami

+ Budowanie reladjii zaufania - dzieki skutecznemu

* Najczestsze obiekcje klientow i skuteczne stuchaniu i empatii kliendi czuja sie zrozumiani

cdpowiedzi
+ Umiejetnosc przekuwania obiekdji w argumenty
sprzedazowe — kazda watpliwosc stanie sie
okazja do pokazania wartosd oferty
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Zakonczenie spotkania handlowego - jak zamkngc
rozmowe i przyspieszyc decyzje Klienta

Zakres szkolenia

+ Znaczenie skutecznego zakonczenia spotkania
handlowego

+ Techniki zamykania spotkania handlowego

+ Radzenie sobie z niezdecydowanym klienterm:
jak radzic sobie z ponownymi obiekciami

+ Budowanie reladji po zakenczeniu spotkania;
ponowny kontakt | spotkanie

Korzysci dla uczestnikow
+ Lepsze wykorzystanie koncowych minut spotkania

— Uczestnicy naucza sie, jak skutecznie zamykad
rozmowe | przechodzic do kolejnych krokow

* Wieksza liczba zamknietych sprzedazy - dzieki

skutecznym technikom zamykania rozmowy klient
szybcie] podejmuje degyzje.

* Lepsza obsiuga klienta | budowanie diugotermino-

wych reladji — profesjonalne zakoriczenie spotka-
nia wzmacnia zaufanie | przyszig wspoiprace

Poznaj Klienta - typologia osobowosci w sprzedazy

Zakres szkolenia

* Dlaczego warto znac typologie klientow
* Podstawowe modele typologii klientow

» Jak rozpoznac typ klienta - sygnaty werbalne
| niewerbalne

+ Dostosowanie komunikadji | argumentadi
do typu klienta

Korzysci dla uczestnikéw

+ Wieksza skutecznoscE sprzedazy - lepsze

dopasowanie stylu rozmowy do klienta
Zwieksza szanse na zamkniecie sprzedazy

+ Lepsza komunikacja | budowanie relacji -

sprzedawcy naucza sie mowic jezykiemn
klienta, co utatwia porozumienie

* Mnigjsze ryzyko utraty klienta — umigjetnosc

dopasowania sie do stylu decyzyjnego klienta
minimalizuje ryzyko nieporozumien

+ Wieksza pewnosc siebie w rozmowach -

znajomosc typologii klientow pozwala
przewidywac ich reakcje i skutecznigj
negocjowac
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Nie widzisz Klienta, ale styszysz - jak rozmawiac

z Klientem przez telefon?

Zakres szkolenia

- Rola telefonu w sprzedazy i obsludze klienta -
najczestsze btedy w rozmowach telefonicz-
mych i jak ich unikac

+ Jezyk i ton gtosu - kluczowe narzedzia
w rozmowie telefoniczne)

+ Radzenie sobie z obiekcjami | trudnymi klientami

* Skuteczne zamykanie rozmowy i kolejne kroki

Korzysci dla uczestnikow

+ Wieksza skutecznosc rozmow telefonicznych -
LCzZestnicy naucza sie prowadzic rozmowy, kidre
angazujg | skutecznie umawiajg spotkania
Z Klientem

+ Lepsze pierwsze wrazenie — umigjetnost profe-
sjonalnego rozpoczeda rozmowy Zwieksza
5Zanse na sukces

+ Wieksza pewnosc siebie w rozmowach

z klientami - lepsza kontrola nad tonem,
jezykiem i przebiegiemn rozmowy

+ Lepsze finalizowanie rozmow - skuteczne

zamykanie sprzedazy lub umawianie kolejnych
spotkan

+ Budowanie atugoterminowych relacji - rozmowy,

ktore sprawiaja, ze Klient chetniej wraca
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Produkty i systemy sprzedazowe w SALTUS Ubezpieczenia -
skuteczna wiedza dla Sprzedawcow

Zakres szkolenia
+ Produkty ubezpieczeniowe — wszystko co
musisz wiedzied, by sprzedawac skutecznie

+ Rodzaje ubezpieczen | ich zastosowanie

+ Systemy sprzedazowe w SALTUS Ubezpieczenia
- jak sprawnie korzystac z systemu sprzedazo-
wego w codziennej pracy

Korzysci dla uczestnikow

+ Kompleksowa wiedza o produktach ubezpiecze-
niowych — Uczestnicy lepie] poznaja specyfike
ubezpieczen | nauczg sie dobierac oferte do
potrzeb klienta

+ Wieksza skutecznosc sprzedaZzowa — szkolenie
pomaga lepiej prezentowad produkty | zamieniac
rozmowy w transakcje

* Sprawne korzystanie z systemow sprzedazowych

— UczZestnicy nauczg sie efektywne] obstugi narze-
dzi ubezpieczeniowych, co przyspieszy ich QW

Warsztat diagnozujacy sukcesy i blokady w sprzedazy -
odkryj, co Cie wzmacnia, a co ogranicza

Zakres szkolenia

* Diagnoza sukcesow i blokad - wstep do
swiadome] sprzedazy

» Czynniki wphywajace na skutecznosc sprze-
dazy - nastawienie, umiejetnosdi, narzedzia

« Blokady w sprzedazy - jak je rozpoznac
| przetamac?

+ Najczestsze powodowy hamujgce skutecz-
nosc sprzedazy: wiedza, proces sprzedazy,
systematyka, determinacja

- Jakie kompetencje i nawyki prowadza do
wysokie] skutecznosci

+ Narzedzia i techniki wspierajace sprzeda

» Co zmieni¢, by osiggac lepsze wyniki

Korzysci dla uczestnikéw

+ Lepsza samoswiadomosc — uczestnicy
dowiedzg sie, co ich blokuje, a co wzmacnia
W procesie sprzedazy

+ Eliminacja barier mentalnych i psychologicznych
- zbudowanie pewnosdi siebie w sprzedazy

+ Zwiekszona motywacja i kontrola nad
procesem sprzedazy - sprzedaz nie jako
przypadek, lecz Swiadome dziatanie
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Sztuka zagajania - jak subtelnie zaciekawic Klienta

I sprzedawac wiecej?

Zakres szkolenia

+ Dlaczego zagajanie ma znaczenie w sprzeda-
7y i obstudze klienta - jak naturalnie inigowad
rozmowe bez nachalnej sprzedazy

« Jak wykorzystac moment cbstugi do subtelne-
go zaciekawienia oferta

« Techniki skutecznego zagajania w trakcie
chshugi klienta

« Jak wplesc produkt lub ustuge w naturalng
rozmowe

Korzysci dla uczestnikow

+ Naturalnosc w inicjowaniu rozmow sprzedazo-
wych — uczestnicy naucza sie, jak wplatac oferte
w codzienng obstuge klienta bez presji

+ Wieksza pewnosd siebie w rozmowach z klienta-
mi — umiejetnost plynnego zagajania pozwali
uniknac stresu i niepewnosd

+ Lepsza komunikadja i budowanie relacji - kliendi
chetniej wracaja do sprzedawcow, kiorzy potrafia
prowadzic ciekawe, angazujgce rozmowy

+ Urniejetriosc radzenia sobie z trudnymi sytuacjami
- sposoby na unikanie nachalnej sprzedazy

Praktyczne doskonalenie umiejetnosci sprzedainwych\
wsparcie indywidualne dla sprzedawcy

Zakres szkolenia

+ Okreslenie celu wspolnej pracy
+ Obserwacja sprzedawcy W |@go migjscu pracy

* Indywidualne sesja rozwojowa oparta na
rozwojowe] informacji zwrotnej

« Praktyczne wdrazanie umiejetnosci sprzeda-
zowych

Korzysci dla uczestnikéw

* Poprawa wynikow sprzedazowych - sprzedawca
dostaje konkretne wskazowki, kiore wdraza
W CZ3sie rzeczywistym

+ Lepsza personalizacja szkolenia - indywidualne
podejscie pozwala skupic sie na konkretnych
potrzebach dane| osoby

+ Wzmaocnienie pewnosd siebie | motywadji
sprzedawcy

+ Trwate podniesienie kompetendji sprzedazowych
- sprzedawca rozwija sie w praktyce, a nie tylko
W teorii
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