Skuba Polska Sp. z o.0.

Branza: motoryzacyjna

Czas trwania projektu: grudzien 2015 - styczen 2016

ROZWOJ KOMPETENCJI SPRZEDAZOWYCH

Cykl dziatan zorientowanych na rozwoj kompetencji sprzedazowych dla przedstawicieli handlowych w firmie Skuba
Polska Sp. z o.0.
Cele projektu odpowiadajace potrzebom organizaciji:

* rozwoj kluczowych kompetencji zwigzanych z budowaniem relacji z klientami

» zwiekszenie umiejetnosci zarzadzania dziataniami sprzedazowymi

* podniesienie poziomu orientacji na klienta

EFEKTY

Bezposrednim efektem szkolenia bylo zadanie wykonywane przez Uczestnikéw polegajace na praktycznym
zastosowaniu m. in. ,jezyka korzysci”.

PODJETE DZIALANIA

ETAP PRZYGOTOWAN:

1. Badanie potrzeb szkoleniowych — wywiady telefoniczne trenera z Uczestnikami
2. Diagnostyczne zadania przedszkoleniowe, w ktérych poproszono o przeanalizowanie rozmowy z klientem.

ETAP REALIZACJI:

1. Trzy jednodniowe szkolenia potaczone z elementami pracy warsztatowej
2. Praktyczne zadanie wdrozeniowe, do ktorych Uczestnicy otrzymali informacje zwrotne na temat ich wykonania.
3. Kazde z przeprowadzonych szkolen zostalo poddane procesowi ewaluacji (na podstawie arkusza oceny szkolenia).

ETAP PODSUMOWANIA:

1. Raporty czastkowe po kazdym szkoleniu zawierajgce informacije o:
* wykorzystywanych metodach szkoleniowych

* wybranych ¢wiczeniach i tym jak radzili sobie Uczestnicy w ich realizaciji

« realizacji programu

e ocenie poziomu motywacji, aktywnosci i zaangazowania grupy

* oceny otwartosci grup szkoleniowych na otrzymywang informacje zwrotng

* produktach warsztatu( wykonaniu przez Uczestnikdw) zadan przygotowujacych i wdrozeniowych
* obserwacje, wnioski i rekomendacje dotyczgce uczestnikow

e obraz poznawczy grupy (silne strony i obszary do rozwoju)

Srednia ocena ogoélna szkoler (ocenione przez Uczestnikéw podczas ewaluacii) to 4,6*
*na skali 1-5.

Uczestnikom najbardziej podobato sie... (cytowane wypowiedzi z ankiet)

e sposoOb prowadzenia szkolenia

« praktyczny trening rozmow z klientem

« ze szkolenie jest w formie dialogu i uczestniczymy w nim aktywnie
* bardzo dobre przetozenie wiedzy w czyn

* zaangazowanie trenera i jego motywacja, ciekawe przyktady



* wszystko, szkolenie byto bardzo ciekawe
* 0got wiedzy, ktéra mi przekazano
* podejscie trenera do omawianych tematéw

« zagadki logiczne, pozytywne nastawienie prowadzgcego do szkolenia

Trener: Grzegorz Maszkowski
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