Ustuga - Zarzagdzanie sobg w czasie | planowanie

3 300,00 zt netto za
Zarzadzanie sobg w czasie i planowanie osgbe
ve=sallera Numer ustugi: 2020/11/08/38160/843353 3300,00 zt br“;;%éz
y Dostawca ustug: Saller-Polska Dominik Lysak 235,71 zt netto za osobogodz]ne
» Miejsce ustugi: Legnica 235,71 zt brutto za osobogodzine
' & B ¢ Dostepnosé: Ustuga otwarta
5/5 2 263 ocen Status ustugi: opublikowana
Rodzaj Kategoria / Podkategoria Dofinansowanie ) 0d 28.12.2020 do 2
Ustuga szkoleniowa Inne / Edukacja @ Tak @ 9.12.2020
Informacje o ustudze
Sposéb dofinansowania: wsparcie dla przedsiebiorcéw i ich pracownikéw

Szkolenie komunikacja z klientem - grupa docelowa:

e pracownicy obstugi Klienta
e pracownicy sit sprzedaz
Grupa docelowa ustugi: p . ys ?p y . .
e pracownicy majacy kontakt z Klientem wewnetrznym badz zewnetrznym
o kadra kierownicza zarzadzajgca pracownikami kontaktujgcymi sie z
Klientem
Minimalna liczba uczestnikéw: 1
Maksymalna liczba uczestnikéw: 15
Data zakonczenia rekrutacji: 25-12-2020
Liczba godzin ustugi: 14
Podstawa uzyskania wpisu do $wiadczenia ustugi: Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Ramowy program ustugi
PROGRAM SZKOLENIA
MODUL | - Autodiagnoza zarzadzania czasem — wprowadzenie do tematu

Analiza czasu Sporzadzanie budzetu czasu — na co zuzywamy nasz czas? Dlaczego warto sporzadza¢ budzet czasu
Moj zegar wewnetrzny

Biorytm

Krzywa wydajnosci

Najczestsze btedy planowania

lle czasu nalezy poswiecaé na planowanie codziennych czynnosci

MODUL Il - Motywacja — kluczem do zmiany nawykéw

Analiza SWOT - méj potencjat i obszary rozwoju — budowanie swiadomej postawy
Teoria motywacji

Zrédta motywacji zewnetrznej

Motywacja wewnetrzna

Moje motywacyjne DNA

MODUL Ill - Proces wytyczania celow i priorytetow

e Definiowanie celéw — warunki poprawnego sformutowania celu, pisemne ustalanie celéw
e Wyznaczenie celéw i planowanie — na co nalezy zwraca¢ uwage przy formutowaniu swoich celéw, jak skonstruowac cel
by zwiekszy¢ szanse na jego realizacje (SMART, krzywa Gaussa, cele krotko — i dtugoterminowe)



MODUL IV - Zasady zarzadzania priorytetami i techniki ustalania waznosci zadan / pracuj efektywnie

Reguta 60/40

Zarzadzanie priorytetami — zasada Pareto

Zarzadzanie priorytetami — metoda ABC

Macierz Eisenhowera - co pilne a co waze

Zasada Parkinsona — kiedy wykonujesz swoje zadania

Prokrastynacja — Przyczyny i strategie walki z odktadaniem zadan na pdzniej

MODUL V - Przeszkody w zarzadzaniu sobg w czasie

Jak realistycznie budowa¢ swéj plan czasowy?

Wypracowanie efektywnych strategii przeciwdziatania zaktéceniom w pracy
Identyfikacja ztodziei czasu w pracy

Kontrola jako czynnik niwelujgcy powstawanie barier czasowych

Batagan na biurku obniza efektywnos$é

Bariery komunikacyjne

Stres a organizacja pracy

MODUL VI - Delegowanie zadarn zawodowych, prywatnych

Korzysci z delegowania zadan

Przyczyny niedelegowania zadan

Poziomy delegowania zadan

Problemy z delegowaniem i jak je rozwigzywaé
Tworzenie harmonogramu zadan

MODUL VII - Budowanie postawy asertywnej w efektywnym zarzadzaniu soba w czasie

Cechy postawy asertywnej, ulegtej, agresywnej a zarzagdzanie sobg
Asertywne wyrazanie swojego zdania

Asertywne przyjmowanie krytyki

Stawianie granic — oszczednos¢ Twojego czasu

MODUL VIl - ,Ztote zasady zarzadzania sobg w czasie” — praca w grupach, oméwienie

Stworz sobie codzienng rutyne — wyréb nowe nawyki

Uzywaj gtowy, gdy jest na to czas

Ustal terminy i trzymaj sie ich

Nie przektadaj rzeczy niemitych — zatruja ci zycie

Ustal kiedy pracujesz i nie chcesz, aby ci nie przeszkadzano

Uzywaj kalendarza — nie prébuj pamieta¢ drobnych rzeczy do zatatwienia

Podsumowanie szkolenia, wnioski i zadania do realizowania po szkoleniu

Harmonogram ustugi

. L L, Godzina Godzina
Przedmiot / temat zajeé Data realizacji zaje¢ . . . Liczba godzin
rozpoczecia zakonczenia

MODUL | — Autodiagnoza
zarzadzania czasem — 28-12-2020 08:00 10:00 02:00
wprowadzenie do tematu

Przerwa kawowa 28-12-2020 10:00 10:15 00:15

MODUL Il - Motywacja — kluczem

. p 28-12-2020 10:15 12:30 02:15
do zmiany nawykéw
MODUL Il = Proces wytyczania 28-12-2020 12:30 14:00 01:30
celéw i priorytetow
Przerwa obiadowa 28-12-2020 14:00 14:30 00:30

MODUL IV - Zasady zarzadzania
priorytetami i techniki ustalania 28-12-2020 14:30 16:00 01:30
waznosci zadan / pracuj efektywnie


file:///usluga/usluga/drukuj-pdf?id=38160&uslugaId=843353&wersja=1&sort=temat_zajec
file:///usluga/usluga/drukuj-pdf?id=38160&uslugaId=843353&wersja=1&sort=data
file:///usluga/usluga/drukuj-pdf?id=38160&uslugaId=843353&wersja=1&sort=godzina_rozpoczecia
file:///usluga/usluga/drukuj-pdf?id=38160&uslugaId=843353&wersja=1&sort=godzina_zakonczenia

MODUL V - Przeszkody w

. . 28-12-2020 16:00 17:00 01:00
zarzadzaniu sobg w czasie

"MODUL VI - Delegowanie zadan

zawodowych, prywatnych " 28-12-2020 17:00 18:00 01:00

MODUL VII - Budowanie postawy
asertywnej w efektywnym 29-12-2020 08:00 09:30 01:30
zarzadzaniu sobg w czasie

Przerwa kawowa/$niadanie 29-12-2020 09:30 10:00 00:30

MODUL VIII - ,Ztote zasady
zarzadzania sobg w czasie” — praca 29-12-2020 10:00 11:00 01:00
w grupach, oméwienie

Podsumowanie szkolenia,

I . . 29-12-2020 11:00 12:00 01:00
wyciggniecie wnioskéw

Gtéwny cel ustugi

Cel edukacyjny

Z perspektywy zwiekszania konkurencyjnosci firmy, do dziatu obstugi klienta nalezg takie zadania jak: budowanie lojalnosci
Klienta, budowanie marki i wizerunku przedsigebiorstwa.

Efekty uczenia si¢
Szkolenia z obstugi klienta w formie warsztatowej sa skoncentrowane na dwéch aspektach:

e PROFILAKTYKA - przeciwdziatanie trudnym sytuacjom — najlepszg metoda na trudne sytuacje jest zapobieganie
powstawaniu punktow zapalnych. Proponowane szkolenie z obstugi klienta wyposazy uczestnikow w szereg technik
komunikacyjnych, relacyjnych, z obszaru wptywu spotecznego, ktére, jesli wtasciwie zostang zastosowane, moga
przeciwdziata¢ potencjalnie trudnym sytuacjom. Trudne sytuacje majg zwykle podtoze emocjonalne, dlatego
proponowane techniki operujg wtasnie na tym poziomie.

o DZIALANIA DORAZNE - radzenie sobie w trudnych sytuacjach - trudne sytuacje powstajg w wyniku probleméw
Klientow zwigzanych z uzytkowaniem urzgdzen oraz w wyniku btedéw komunikacyjnych. Na proponowanym szkoleniu z
obstugi klienta analizowane beda zaréwno jedne, jak i drugie sytuacje wraz z rozwigzaniami — w jaki sposéb
przedefiniowaé rozmowe na bardziej konstruktywna.

Czy ustuga prowadzi do nabycia kompetencji? Tak

Kwalifikacje

Brak wynikow.

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 300,00 zt
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3300,00 zt
Koszt osobogodziny netto 235,71 zt
Koszt osobogodziny brutto 235,71 zt

Adres realizacji ustugi
ul. Kaczawska 28, 59-220 Legnica, woj. dolnoslgskie
Siedziba firmy SALLER-POLSKA Dominik tysak



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Wi-fi

e Udogodnienia dla oséb z niepetnosprawnosciami

Zajecia poprowadza

e

Elzbieta Peda

Specjalizuje sie w zarzadzaniu projektami marketingowymi w obszarze lojalnosci marki, zarzadzani
u relacjami z klientami i sprzedazg, tworzeniu innowacyjnych strategii budowania lojalnosci i sprzed
azy, prowadzeniu dziatan ukierunkowanych na zaangazowanie i wzmocnienie relacji klientéw z mar
ka.

Praktyk biznesu z kilkunastoletnim doswiadczeniem. Posiada obszerne doswiadczenie zawodowe
w zakresie marketingu, komunikacji, rozwoju biznesu i sprzedazy, odpowiadajac za zarzadzanie str
ategiczne i operacyjne, projektowanie, opracowywani i realizacje programéw marketingowych, kam
panii generowania leadéw. Swoje doswiadczenie menadzerskie zdobywata petnigc funkcje Dyrektor
a Marketingu i odpowiadajac nie tylko za rynek krajowy, ale pracujgc w srodowisku miedzynarodow
ym réwniez w projektach zagranicznych, a takze we wspétpracy z réznorodnymi branzami (min. han
del detaliczny, przemyst, motoryzacja, dystrybucja). Wspotpracowata zaréwno z szeregowymi praco
whnikami, $rednig i wyzszg kadrg menadzerska az do poziomu zarzadu.

Absolwentka studiéw MBA Executive w Wyzszej Szkole Menedzerskiej w Warszawie. Realizowata p
rojekty wewnetrzne i zewnetrzne pracujac dla Michelin, Schneider Electric, Saint-Gobain, Sonepar.
Jako trener i konsultant specjalizuje sie w obszarze marketingu, sprzedazy i rozwoju biznesu. Twor
zy i wdraza strategie marketingowe oraz programy wsparcia sprzedazy. Na stanowiskach kierownic
zych byta odpowiedzialna za rozwéj dziatu marketingu, wdrazanie projektéw rozwojowych i transfor
macy

Kontakt

L)

Dominik tysak

email: biuro@saller-polska.com
tel: (+48) 668 187 780

Informacje dodatkowe

Informacje dodatkowe

Kazdy uczestnik otrzyma materiaty oraz prezentacje ze szkolenia.



