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            AKADEMIA EFEKTYWNEGO ZARZĄDZANIA
          DLA KADRY MENEDŻERSKIEJ  BANKÓW SPÓŁDZIELCZYCH- 

CYKL IV MODUŁÓW ONLINE (5 cz. )w godz. 9.00-12.00
_________________________________________________________________________________

MODUŁ I- Cz. I: ORGANIZACJA SIECI SPRZEDAŻY- 26.11.2024 r. godz. 9.00-12.00. 
Marketing w Banku Spółdzielczym.
MODUŁ I ,Cz. II: ORGANIZACJA SIECI SPRZEDAŻY- 03.12.2024 r. godz. 9.00-12.00. Planowanie wyniku: Modele budowy planów sprzedaży, Modele podziału planów. Omówienie metod podziału planów.
MODUŁ II: UMIEJĘTNOŚCI INTERPERSONALNE W ZARZĄDZANIU ZESPOŁEM- 
17.12.2024 r. godz. 9.00-12.00
MODUŁ III: ZARZĄDZANIE ZESPOŁEM SPRZEDAWCÓW- Do uzgodnienia.
MODUŁ IV: ORGANIZACJA PRACY MENEDŻERA- Do uzgodnienia.
Koszt obejmuje: dydaktykę, materiały pomocnicze w wersji elektronicznej, zaświadczenie po ukończeniu każdej części Akademii.

Kontakt: Lucyna Boćkowska, tel. 538 207 898, biuro@szkolbank.sandomierz.pl lub

                       Małgorzata Nowak, tel. :602 738 476, 15 832 27 90.  
Szkolenie online na platformie Clickmeeting. Wymagania techniczne: 

        - komputer z łączem internetowym oraz głośniki lub słuchawki i prawidłowo działająca   
  przeglądarka internetowa. 
- przepustowość łącza :  min. 512 Kb/sek. – dla dźwięku ; 1,5 MB/sek- dla obrazu i dźwięku.
- uczestnik szkolenia otrzymuje na podany przez siebie adres e-mail zaproszenie do udziału 
  w szkoleniu wraz z  linkiem do strony wydarzenia.
- w dniu realizacji szkolenia, o godzinie wskazanej w zaproszeniu, uczestnik loguje się na stronę 
  szkolenia za pomocą przesłanego w zaproszeniu linku i tym samym przystępuje do udziału
  w wydarzeniu.
- wykład w czasie rzeczywistym z możliwością zadawania pytań przez chat.

Adresaci szkolenia: Członkowie Zarządu,  Dyrektorzy ds. handlowych, dyrektorzy oddziałów, kierownicy filii, kierownicy zespołów, kierownicy punktów kasowych, osoby z rezerwy kadrowej, które mają objąć stanowiska związane z zarządzaniem w BS.  Grupa szkoleniowa zaplanowana jest 
na 15 osób. Istnieje możliwość zwiększenia lub zmniejszenia ilości uczestników o 3 osoby. 
Cel strategiczny warsztatu:  Celem strategicznym Akademii jest rozwijanie kompetencji kadry kierowniczej w obszarze osobistym i społecznym, wpływających na skuteczność zarządzania ludźmi 
i zarządzania wynikami, podniesienie umiejętności podejmowania trudnych decyzji oraz odkrywania 
i budowanie własnego potencjału lidera i stylu przywództwa.
Cele operacyjne 
· Budowanie własnego potencjału lidera.

· Rozwijanie posiadanych umiejętności menedżerów w zakresie wykorzystania narzędzi zarządzania zespołem.

· Zdobywanie nowych umiejętności menedżerów w zakresie wykorzystania narzędzi zarządzania zespołem 

· Budowanie gotowości (postawy) zwiększania efektywności pracy menedżera w zakresie zarządzania zespołem.

· Zdobywanie umiejętności tworzenia i rozwijania zmotywowanego zespołu realizującego zaplanowane cele i osiągającego sukcesy

· Zdobywanie nowych umiejętności menedżerów w zakresie efektywnego zarządzania segmentami klientów

· Wypracowanie narzędzi wspomagających zarządzanie zmianami, procesami, projektami, zarządzania sobą w czasie
Metody szkoleniowe:
Podczas szkoleń trenowane jest stosowanie konkretnych narzędzi, standardów postepowania, wynikających z obszarów rozwojowych uczestników szkolenia.

Podczas całego szkolenia 50% czasu poświęcone jest na wykłady i prezentacje , które służą wprowadzeniu w zagadnienia, a 50% czasu poświęcone jest na interaktywne ćwiczenia, warsztaty, w tym m.in.:

· ćwiczenia indywidualne, w parach oraz grupach,

· prezentacje prac na forum grupy,

· analizy przypadków (case study)

· dyskusje zogniskowane

· zabawy typu „ice breaker”

· testy
Korzyści uczestników:
· Zapoznanie się ze współczesnymi koncepcjami marketingu bankowego

· Usytuowanie sieci sprzedaży w strukturze organizacyjnej Banku

· Wdrożenie zasady „Najpierw zarządzaj sobą, potem innymi”.

· Rozpoznanie własnego potencjału menedżerskiego.

· Poznanie metod wykorzystania własnego potencjału menedżerskiego

· Poznanie metod planowania, organizowania i kontrolowania pracy.

· Praktyczne ćwiczenia z zastosowanie funkcji menedżerskich.

· Opanowywanie nowych technik motywacyjnych.

· Wyposażenie uczestników w narzędzia zarządzania działaniami zespołu.

· Budowanie gotowości (postawy) zwiększania efektywności pracy menedżera w zakresie zarządzania zespołem.

· Zdobycie umiejętności tworzenia i rozwijania zmotywowanego zespołu realizującego zaplanowane cele i osiągającego sukcesy.

· Opanowywanie nowych umiejętności menedżerów w zakresie efektywnego zarządzania segmentami klientów.

· Opanowywanie narzędzi wspomagających zarządzanie zmianami, procesami, projektami, zarządzania sobą w czasie.
PROGRAM SZCZEGÓŁOWY AKADEMII: 
Moduł szkoleniowy I Organizacja sieci sprzedaży 
	· Cel szkolenia:
	wypracowanie praktycznych metod planowania, organizowania i kontrolowania sprzedaży i zarządzania procesami sprzedażowymi, wyposażenie uczestników 
w narzędzia zarządzania sprzedażą

	· Zagadnienia:
	Marketing w Banku Spółdzielczym

· Podstawy marketingu: wizja, misja, strategia.

· Strategie rynkowe w bankowości

· Marketing relacji
Biznesowa rola oddziału.

· Rola oddziału w planie marketingowym 

· Rola menedżera sprzedaży.

· Rola sprzedawcy.

Strategia realizacji budżetu.

· Budżet placówki – omówienie.

· Strategia: cele, zasoby, działanie.

Planowanie wyniku.

· Modele budowy planów sprzedaży.

· Modele podziału planów.

· Omówienie metod podziału planów.

· Plany miesięczne, tygodniowe, dzienne.

· Definicja luki sprzedażowej.

Planowanie działań.

· Grupa docelowa

· Metody dotarcia do grupy docelowej

· Lejek sprzedażowy.

· Wyznaczanie zadań (SMART).

· Plan działań.

Zarządzanie wynikami i monitoring wyników.

· Częstotliwość i intensywność kontroli.

· Tablica wyników, raport zadań, pipeline.

	· Korzyści:
	Uczestnicy po ukończeniu warsztatów będą potrafili:

· wdrożyć standard kultury sprzedażowej w podległych zespołach, 

· określić strategię realizacji planu sprzedaży, 

· opracować plany sprzedażowe podległych jednostek, 

· dzielić plany sprzedażowe na pracowników, 

· zamienić wielkości planu na działania, 

	· Czas trwania
	2 części  po 4 godziny  szkoleniowe


Moduł szkoleniowy II. Umiejętności interpersonalne w zarządzaniu zespołem.
	· Cel szkolenia:
	Samodiagnoza siebie, jako menedżera, tworzenie mapy siebie, budowanie siebie jako lidera

	· Zagadnienia:
	Co to jest przywództwo?

Dlaczego ludzie podążają za liderami?

Co to jest efektywność osobista?

Co to są zasoby osobiste?

Mocne strony i obszary do rozwoju.

Neurologiczne podstawy zarządzania.

Filtry percepcji.

Obraz siebie.

Okno Johariego.

Jaka jest rola szefa?

Jak tworzyć własna strategię?

Kompetencje menedżera.

	· Korzyści:
	Koncentracja uczestników na obszarach kompetencji osobistych, które umożliwiają efektywną realizacje zadań menedżera. Uzyskanie praktycznej wiedzy dotyczącej mechanizmów kształtujących indywidualne, osobnicze zachowania uczestników w czasie realizacji funkcji menedżerskich.

Uzyskanie wiedzy na temat możliwości postrzegania siebie przez podwładnych, współpracowników, przełożonych.

	· Czas trwania
	1 blok 4 godziny szkoleniowe

	· Zadanie między modułami
	Portret Lidera – zadanie polega na uzyskaniu informacji zwrotnej na swój temat od osób wskazanych przez uczestnika. Informacje te zbierają osoby wskazane przez uczestnika na podstawie wytycznych podanych przez uczestnika. Uzyskane informacje na swój temat będą służyły jako  materiałem do dalszej pracy rozwojowej uczestnika szkolenia.


Moduł szkoleniowy III. Zarządzanie zespołem sprzedawców.
	· Cel szkolenia:
	Zdobycie umiejętności tworzenia i rozwijania zmotywowanego zespołu realizującego zaplanowane cele i osiągającego sukcesy

	· Zagadnienia:
	Przedstawienie przygotowanych prezentacji i omówienie wyników zadań między modułami.

Co to są zasoby zespołu?

Etapy rozwoju zespołu.

Role w zespole.

Jakie są style zarządzania?

Jak zarządzać pracownikami na różnym poziomie rozwoju?

Jak wywierć wpływ na pracowników?

Czy od każdego mogę wymagać tyle samo?

Co zrobić, kiedy im się już nie chce?

Czy każdego motywuje to samo?

W jaki sposób najlepiej motywować zespół? 

Jak rozwijać siebie i zespół?

Skąd pracownicy będą wiedzieć, jakie są oczekiwania szefa?

	· Korzyści:
	Ćwiczenie umiejętności przekazywania pozytywnej informacji zwrotnej.

Koncentracja uczestników szkolenia na rozwoju zespołu.

Rozwinięcie kluczowych umiejętności kierowniczych.

Zwiększenie motywacji i pozytywnej energii wśród pracowników.

Zdobycie umiejętności dopasowania stylu zarządzania do etapów rozwoju pracownika - zarządzanie sytuacyjne.

Budowanie autorytetu szefa 

	· Czas trwania
	1 blok 4 godziny szkoleniowe

	· Zadanie między modułami
	Analiza etapu rozwoju zespołu, analiza etapów rozwoju pracowników, opracowanie planu rozwoju pracowników. Materiał będzie służył do dalszej pracy rozwojowej nad zespołem.


Moduł szkoleniowy IV. Organizacja pracy menedżera.
	· Cel szkolenia:
	Wypracowanie narzędzi wspomagających zarządzanie zmianami, procesami, projektami, zarządzania sobą w czasie.

	· Zagadnienia:
	Omówienie wyników zadań, między modułami.

Zarządzanie zmianami w banku.

Zarządzanie projektami i procesami.

Zarządzanie produktami.

Wyznaczanie zadań.

Co robić, jak dzieje się coś nieprawidłowego?

Konflikty w pracy

Nagradzanie i karanie.

Zasady delegowania i przydzielania zadań.

Czas jako zasób.

Fotografia dnia menedżera.

Reguły planowania czasu.

Złodzieje czasu.

Kalendarz menedżera.

	· Korzyści:
	Wprowadzenie narzędzi zarządzania zmianami.

Koncentracja na korzyściach związane z wprowadzaniem zmian.

Zdobycie umiejętności rozpoznać objawy i źródła oporu wobec zmian.

Wypracowanie narzędzi wspomagających zarządzanie projektami i procesami. 

Wypracowanie narzędzi zarządzania sobą w czasie.

Nabycie umiejętności planowania i organizacji pracy własnej.

Usprawnienie zasad współpracy z pracownikami i przełożonymi.

	· Czas trwania
	1 blok 4 godziny szkoleniowe

	· Zadanie po szkoleniu
	Umiejętności zdobyte podczas tego modułu oraz wszystkich poprzednich powinny zostać wpisane do Planu wdrożenia umiejętności. Przełożony uzgadnia zaproponowane ustalenia z pracownikiem, akceptuje plan i sprawdza, czy wdrożenie realizowane jest zgodnie z planem.


Szkoła Bankowa Stalowa Wola-Rzeszów Sp. z o.o. ul. Armii Krajowej 19B, 27-600 Sandomierz, 
tel.: +48 (15) 832 78 88, tel/fax: (15) 832 27 90, e-mail: biuro@szkolbank.sandomierz.pl, www.szkolbank.sandomierz.pl. 
Wpisana do Rejestru Przedsiębiorców prowadzonego przez Sąd Rejonowy w Kielcach, X Wydział Gospodarczy Krajowego Rejestru Sądowego pod numerem KRS 0000096467, NIP: 865-000-31-77, REGON: 830014650, Wpłacony w całości Kapitał Zakładowy: 189 800,00 zł. 
Szkoła jest organem prowadzącym placówkę kształcenia ustawicznego, wpisana przez Starostę Sandomierskiego do Ewidencji Szkół i Placówek Niepublicznych pod Nr OK.XV/I-4320/63/2010.
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