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Propozycja programu

, Skuteczne motywowanie zespotu ”

, 1ren, kto przenidgst g()vQ, zaczat od matych
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Cele projektu:

@ Poprawa jakosci oraz podniesienie efektywnosci dziatan poprzez wdrozenie
jednolitych standardéw zachowan

@ Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie budowy skutecznego zespotu

@ Rozwijanie mocnych stron w sferze umiejetnosci ,postaw, nastawienia, w aspekcie
profesjonalizacji kompetencji menedzerskich

@ Wyksztatcenie umiejetnosci w zakresie dopasowywania styléw zarzadzania do danej
sytuaciji,

@ Podniesienie skutecznosci w zakresie prowadzenia rozméw angazujacych
pracownikéw oraz rozmow stuzgcych przekazywaniu trudnych lub niekorzystnych
decyzji

@ Wyksztatcenie metod postepowania, ktére bedg inspirowaty pracownikéw do
ustawicznego poszukiwania tworczych rozwigzan i bedg stanowi¢ element rozwijania
umiejetnosci pracownikow,

@ Wyksztatcenie technik w zakresie podnoszenia odpowiedzialnosci pracownikow za
swoje propozycje i sposob ich realizaciji,

@ Inspirowanie uczestnikdéw do traktowania kontroli jako narzedzia rozwijania
wspotpracownikow, pozytywnego wykorzystywania ich sukcesow oraz

konstruktywnego wyciagania wnioskow z porazek

Proponowany ramowy program szkolenia

Zatozenia kursu

Szkolenie opiera sie na zatozeniu, ze w dzisiejszym ztozonym, konkurencyjnym i wcigz
zmieniajacym sie srodowisku powodzenie menedzera zalezy od tego, czy potrafi on pomac
osiggac sukcesy swoim pracownikom.

W praktyce oznacza to dgzenie do otwartej wymiany informacji, ustawiczne inspirowanie

swoich pracownikéw do podnoszenia skutecznosci dziatania..

Robert Myszkowski tel. (12) 654 51 46
Trener - Konsultant tel. kom. 607 126 235
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CELE

Szkolenie przeznaczone jest dla menedzeréw odpowiedzialnych za rozwijanie umiejetnosci
oraz poprawe wynikow osigganych przez pracownikéw. Jego zadaniem jest dostarczenie
podstawowych narzedzi ufatwiajacych zarzadzanie podlegtym zespotem , jak rowniez

nauczenie w jaki sposob:

8 budowa¢ atmosfere zaufania i szacunku oraz autorytet w kontaktach z czionkami
wlasnego zespotu

8 efektywnie i obiektywnie okresla¢ kryteria pracy dla kazdego pracownika w zespole

§ planowac oraz w swobodny spos6b prowadzi¢ uporzadkowane dwustronne rozmowy
coachingowe, ktore koncentrujg sie na najwazniejszych aspektach pracy oraz prowadzg
do zaakceptowania przez czionka zespotu planu dziatan rozwojowych

§ motywowac pracownikow zespotu do skutecznego dziatania i realizacji celéw
biznesowych

8 planowaé, wdraza¢ i kontrolowac realizacje ciggtego procesu rozwojowego kazdego

pracownika oraz zespotu w catosci

TRESC

1. Rola menedzera w organizaciji
trzy gtbwne obszary pracy menedzera: planowanie, komunikacja,
motywowanie — wzajemne powigzanie rol

2. Diagnoza wiasnego stylu komunikacji ze szczeg6lnym uwzglednieniem tych
elementéw, ktére mogg utrudniaé porozumienie, wywotywa¢ niepozadane
zachowania u innych, wptywac¢ na znieksztatcenia w przekazie komunikatow.

3. Rola menedzera w zespole: istota inspirujgcego przywédztwa, czyli zachecanie
zespotu do podnoszenia skutecznosci dziatania, wyznaczanie kierunk6éw rozwoju,
odwaga i empatia jako wiodace cechy, ktére pozwalajg na skuteczne tworcze
oddziatywanie na zesp6t, umiejetnos¢ formutowania celéw i zadan integrujgcych

zespot

4. Metody inspirowania zespolu do poszukiwania rozwigzan i delegowanie
odpowiedzialnosci za wykonywanie powierzonych zadah. Budowanie autorytetu w

drodze przekazywania trudnych decyzji

Robert Myszkowski tel. (12) 654 51 46
Trener - Konsultant tel. kom. 607 126 235


http://www.pdffactory.com

|
ROBERT MYSZKOWSKI®

5. Techniki skutecznego dziatania w sytuacji jezeli pracownicy przychodzg do
menedzera po rozwigzanie ich probleméw. Co robi¢, aby nie braé na siebie
probleméw pracownika, jednoczesnie wyrabiajgc nawyk kreowania propozycji

rozwigzan.

6. Proces coachingu - zasady i warunki konieczne do przeprowadzenia coachingu w
organizaciji; kryteria kompetencyjne pracy coacha i podwladnego

7. Okreslanie kryteribw wykonania pracy , instrument stuzacy precyzyjnemu i
obiektywnemu okresleniu wiedzy i zachowan zwigzanych z dang praca. Stanowi to
punkt wyjscia do rozwoju procesu coachingu, przygotowujgc uczestnikébw do
obiektywnej oceny biezacych wynikéw pracy.

8. Rozmowa coachingowa — model przeprowadzania tego typu rozmoéw, ktéry wskaze
uczestnikom, jak dokona¢ wraz z pracownikiem wspolnej diagnozy sytuacji
coachingowej, a nastepnie opracowa¢ wiasciwy plan dziatania, skierowany na
wzmocnienie wynikow i jakosci pracy.

Etap diagnozowania

Etap planowania

Etap realizaciji

Etap oceny postepow pracownika

9. Etap diagnozowania, otwieranie rozmowy coachingowej
Zasada unikania oceny
Zasada wzajemnej otwartosci i zaufania

Etap diagnozowania, wzajemne zrozumienie w rozmowie coachingowe;j
Punkt widzenia pracownika
Punkt widzenia menedzera (problem, jego zrodio i konsekwencje)

Etap diagnozowania, akceptacja diagnozy, dyskusja

10. Etap planowania
Punkt widzenia pracownika
Punkt widzenia menedzera (rozwigzania, korzysci, dziatania)
Ustalanie kontraktu z pracownikiem
Zaplanowanie sposobow wprowadzania zmiany

11. ROznice zdan
Metody niwelowania réznicy zdan
Niebezpieczenstwa braku wzajemnej akceptacji

12. Etap realizacji coachingu — formy oddziatywan coacha
Instruowanie
Informacja zwrotna
Monitorowanie
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Superwizja

13. Etap oceny postepow pracownika
Podsumowanie efektow coachingu,
Okreslenie nastepnego celu

KORZYSCI WYNIKAJACE Z WDROZENIA ZAPROPONOWANYCH
ROZWIAZAN

Vv Wzmocnienie orientacji na wynik

v/ Podniesienie efektywnosci i skutecznosci dziatania,

Poprawa komunikacji pomiedzy menedzerem, a jego zespotem sprzedazowym
Podniesienie zdolnosci angazowania innych we wspotprace

Ograniczenie potencjalnych probleméw interpersonalnych

< € K K

Poprawa jakosci pracy zespotowe]

METODOLOGIA SZKOLEN
Cwiczenia jednej umiejetnosci, w ktorych uczestnicy majg okazje zaprezentowaé
poziom opanowania danej umiejetnosci.
Eksperymenty, ktdre rozszerzajg zrozumienie materiatu 0 wymiar doswiadczenia.
Pozwalajg one uswiadomi¢ sobie odczucia klientow i handlowcéw w r6znych sytuacjach
sprzedazy.
Cwiczenia taczace, podsumowujg wiedze na dany temat: uczestnicy majg mozliwosé
przetozenia, tego czego sie nauczyli, na jezyk ich wtasnego srodowiska sprzedazy.
Krotkie wyklady, zawierajgce uzasadnienie dla wypracowanych sposobéw
postepowania.
Scenki z podziatem na role, ktére dajg okazje wyboru oraz zastosowania szeregu
umiejetnosci w stosunkowo realistycznych sytuacjach .
Dyskusje, umozliwiajg uczestnikom refleksje na temat zdobywanych umiejetnosci oraz
wymiane doswiadczen i pogladow.
Praca w grupach, pozwala na wypracowanie katalogéw zachowan, reakcji na konkretne

praktyczne sytuacje sprzedazowe

Robert Myszkowski tel. (12) 654 51 46
Trener - Konsultant tel. kom. 607 126 235


http://www.pdffactory.com

