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OFERTA SZKOLEŃ
Z OBSŁUGI KLIENTA
i kompetencjiMIĘKKICH









1) Budowanie wizerunku Banku przyjaznego klientowi.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu: 
- kreowania pozytywnego wizerunku Banku i własnej osoby w świadomości 
  Klientów,

- identyfikowania się z Bankiem,

- angażowania się w budowanie długotrwałych relacji z Klientem,
- okazywania Klientowi zainteresowania oraz aktywna i elastyczna reakcja 
  na potrzeby Klienta.
- stosowania metody efektywnej prezentacji produktu tak, by przekaz zaciekawił 
  Klienta i był dla niego zrozumiały,
 - argumentowania w sposób pewny i przejrzysty,

- zabezpieczania długofalowej współpracy z Klientem w końcowej fazie kontaktu.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
2) Skuteczna sprzedaż doradcza  – jak skutecznie reagować 
na obiekcje, niedecydowania Klienta i domykać rozmowę 
sprzedażową.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- skutecznego reagowania na pojawiające się obiekcje Klientów,

- skutecznego porównywania oferty Banku z produktami konkurencji,
- wypracowania kierunku działań w sytuacji, gdy Klient jest niezdecydowany lub chce 
  zmienić bank,

- wzbogacenia warsztatu sprzedażowego uczestników szkolenia.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
3) Skuteczna sprzedaż doradcza – jak rozmawiać z Klientem 
o produktach dodatkowych.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- wzbogacenia warsztatu sprzedażowego uczestników szkolenia,

- inicjowania i prowadzenia rozmów,

- wzrostu zaangażowania pracowników Banku w działania nakierowane 
  na proponowanie Klientom produktów dodatkowych,

- uzyskania wyższej satysfakcji z wykonywanej pracy oraz większej 
  skuteczności w kontakcie z Klientem,
- wzmocnienia wizerunku Banku dzięki profesjonalnej obsłudze Klienta.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
4) Trening umiejętności skutecznej sprzedaży doradczej 
-  jak utrzymać, jak pozyskać Klienta.
 Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- wykorzystywania posiadanych narzędzi (system – baza Klientów) do pozyskiwania 
   informacji o Kliencie oraz do planowania swej aktywności,
- wykorzystywania sytuacji obsługowych do zwiększenia sprzedaży, 
  docierania do potrzeb i interesów Klienta oraz inspirowania Klienta 
  do korzystania z rozwiązań finansowych będących w ofercie Banku,

- działań związanych z pozyskiwaniem nowych Klientów oraz z docenianiem 
  i utrzymaniem dotychczasowych.
Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
5) Postawy sprzedaży doradczej – warsztaty dla 
nowozatrudnionych pracowników oraz pracowników wracających do pracy po dłuższej nieobecności. 


Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu: 
- ustalenia, co to znaczy być Doradcą Klienta Banku Spółdzielczego,

- poznania procesu sprzedaży i jego etapów,
- poznania metod pozwalających efektywnie wykorzystać kontakt z Klientem 
  do promowania Banku oraz produktów oferowanych przez Bank,
- zrozumienia, jak ważna jest dbałość o budowanie marki Banku i swojej osoby,
- umiejętnego kierowania rozmową z Klientem celem poznania Jego oczekiwań,
- zgłębienia idei stosowania indywidualnego języka korzyści w prezentowaniu oferty,
- zrozumienia, na czym polega relacyjny cross-selling,
- relacyjności i zaufania promowanego przez Bank Spółdzielczy w kontakcie z Klientem.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
6) Profesjonalna rozmowa telefoniczna z Klientem Banku. 

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- inicjowania prowadzenia rozmów telefonicznych z Klientami Banku,

- podniesienia atrakcyjności prowadzonych rozmów,
- wzrostu zadowolenia i lojalności Klientów,
- zwiększenia skuteczności działań pracowników Banku.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
7) Profesjonalny wizerunek pracownika banku - Biznesowy 
savoir-vivre.
Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- najważniejszych zasad profesjonalnego zachowania w relacjach biznesowych i etykiety 
  biznesowej przydatne w pracy w Banku,
- kreowania pozytywnego wizerunku Banku oraz własnej osoby w kontaktach służbowych,
- zasad obowiązujących w Banku przy powitaniu (kto pierwszy mówi „Dzień Dobry”, podaje 
  dłoń), przy pożegnaniu,
- zasad profesjonalnej komunikacji telefonicznej,
- czym jest netykieta oraz jakie zasady obowiązują w świecie wirtualnym,
- uzyskania pozytywnej motywacji do pracy.
Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
8) Trening postaw asertywnych.


Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- skutecznego wyrażania uczuć i opinii, a w rezultacie uzyskania większej pewności siebie,
- zdobycia przekonania, że asertywności można się nauczyć,
- podniesienia skuteczności w prowadzeniu rozmów ze szczególnym 
  uwzględnieniem umiejętności chronienia siebie i obrony przed rozmówcą 
  agresywnym,
- wzmocnienia zdolności umiejętnego reagowania na krytykę,
- podniesienia skuteczności w zakresie stosowania asertywnej odmowy, doskonalenia 
  umiejętności mówienia NIE,
- wzmocnienia poczucia własnej wartości.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu 
profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.





9) Zarządzanie sobą w czasie- czyli jak działać sprawniej.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- znalezienia chwili na refleksję nad sobą i swoim życiem,

- poznania metod pozwalających efektywnie wykorzystywać czas,

- przekonania się do modelu pracy z zadaniami pod wglądem ich ważności i pilności,

- poznania swojego profilu osobowego względem czasu,

- negatywnych styli zarządzania czasem,

- identyfikacji swoich „złodziei czasu”,
- zwiększenia skuteczności własnych działań.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
10) Skuteczna komunikacja interpersonalna – jak budować mosty zamiast murów?

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- wzrostu kompetencji komunikacyjnych, tj. zadawania pytań, budowania argumentacji, 
  precyzji wypowiedzi,
- rozwinięcia odruchu aktywnego słuchania,
- poznania czynników wpływających na skuteczność komunikacji,
- diagnozy własnego warsztatu - znalezienia możliwych obszarów usprawnień w obszarze 
  komunikacji interpersonalnej,
- podniesienia skuteczności w prowadzeniu rozmów z klientami, pracownikami, rodziną 
  poprzez wykazanie znaczenia doboru słów w komunikowaniu się,
- zwiększenia pewności siebie w kontaktach interpersonalnych.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.


11) Mowa ciała jako narzędzie efektywnej komunikacji interpersonalnej.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- zrozumienia pojęcia komunikacji niewerbalnej,
- ustalenia, kim jest osoba komunikatywna,

- dbania o jakość wysyłanych komunikatów niewerbalnych,
- odczytywania i interpretacji mowy ciała (gestów, mimiki, postawy),
- poznania niebezpieczeństw, jakie niesie ze sobą możliwość błędnego 
  odczytu przekazu.


Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych 
z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
12) Poznaj siebie, zrozum innych - profile osobowościowe i ich potencjał.
Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- stylów osobowościowych,

- refleksji nad sobą i postrzeganiem bliskich, współpracowników, Klientów,

- dopasowania komunikacyjnego do potencjału poszczególnych profili 
  osobowościowych celem osiągania jak najlepszego porozumienia,

- wzmocnienia / zmiany postaw w związku z nowym spojrzeniem 
  na „drugiego człowieka”.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
13) Wywieranie wpływu. 

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:

- technik wywierania wpływu społecznego,

- działań etycznych i manipulacji,

- rozpoznawania stosowania technik wywierania wpływu,

- skutecznego reagowania na działania manipulacyjne,

- wzmocnienia własnej skuteczności.

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
14) MISTRZ SPRZEDAŻY- VII- CZĘŚCIOWY CYKL SZKOLENIOWY.
Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- doradczej roli pracownika Banku Spółdzielczego,
- skutecznej reakcji na obiekcje Klienta i finalizacji rozmowy sprzedażowej, 

- budowania relacji w procesie sprzedaży,

- skutecznej prezentacji oferty oraz jak relacyjnie proponować Klientowi produkty 
  dodatkowe,

- skutecznej negocjacji,

- treningu postaw asertywnych w pracy z tzw. „trudnym Klientem”,

- profesjonalnej rozmowy telefonicznej z Klientem Banku,

- proaktywność w pracy z Klientem

Wykładowca: Alina Gorczyńska -  Trener biznesu, coach sprzedaży, wykładowca akademicki, praktyk biznesu. Ekspert ds. szkoleń i projektów doradczych z zakresu profesjonalizmu obsługi klienta oraz jakości sprzedaży dla sektora bankowego 
i ubezpieczeniowego.
Szkolenie zostanie prowadzone w oparciu o Cykl Kolba i model CCAF. 
Metody szkoleniowe to trening umiejętności, poszczególne moduły szkoleniowe przeprowadzone zostaną 
w formie warsztatów i ćwiczeń. Na szkoleniu zostaną wykorzystane m.in.:

· studium przypadku – analiza rzeczywistych zdarzeń z pracy w Banku, 

· praca w zespołach, w oparciu o konkretne produkty będące w ofercie Banku, 

· scenki, odgrywanie ról z analizą prezentowanych rozwiązań,
· film instruktażowy,
· kwestionariusze i testy zachowań,
· dyskusja moderowana, wymiana doświadczeń,
· mini-wykład,
· interaktywna prezentacja,
· opcjonalnie – videotrening.
W trakcie szkolenia z rozmowy telefonicznej podstawową techniką pracy jest kamera
/ dyktafon (urządzenie pozwalające na nagrywanie głosu) wraz z informacją zwrotną 
po odtworzeniu nagrania.

15) SKUTECZNA SPRZEDAŻ PRODUKTÓW I USŁUG BANKOWYCH.

ZASADY KREOWANIA WIZERUNKU PROFESJONALNEGO PRACOWNIKA BANKU.
Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:

- metod skutecznego nawiązywania kontaktu z nowym Klientem oraz efektywnego 
  utrzymywania relacji z obecnym,

- zasad kreowania wizerunku profesjonalnego Pracownika Banku,

- identyfikacji modeli i trendów sprzedażowych obowiązujących w bankowości,
- podniesienia efektywności sprzedaży produktów bankowych w celu osiągnięcia sukcesu 
  na każdym z etapów procesu sprzedażowego.

Wykładowca: Anna Szczepanek- Certyfikowany trener biznesu i coach z ponad 10-letnim doświadczeniem. Na zawodowym koncie ma ponad 5000 godzin spędzonych na pracy szkoleniowej 
i superwizyjnej oraz ponad 3000 godzin pracy w charakterze coach-a. Zawodowe życie związane było z pracą dla międzynarodowych instytucji finansowych w charakterze trenera coach-a kierownika wsparcia sprzedaży. Równolegle od lat wspiera sektor małych i średnich przedsiębiorstw prowadząc konsultacje i szkolenia z zakresu zarządzania zespołem i sprzedaży. Autorka wielu kompleksowych projektów rozwojowych z powodzeniem wdrożonych w organizacjach  przynoszących wymierne 
oraz trwałe rezultaty. Skutecznie prowokuje do rezygnacji z utartych schematów myślenia hamujących rozwój i zastąpienia ich twórczym podejściem. Specjalizacje: sprzedaż, zarządzanie zespołem sprzedażowym, coaching menedżerski, komunikacja i współpraca.




16) TRUDNE ROZMOWY Z PRACOWNIKAMI BANKU.
Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:

- identyfikacji przyczyn, które sprawiają trudność w prowadzeniu rozmów 
  z pracownikami,

- prowadzenia trudnych rozmów z pracownikami (dyscyplinujących 
  lub związanych z odmową, związanych ze zmianą warunków zatrudnienia czy takich, 
  których tematem jest zakończenie współpracy pomiędzy pracownikiem a firmą),

- reagowania na zastrzeżenia, pretensje, skargi ze strony pracownika,

- poznania swoich mocnych stron ułatwiających prowadzenie trudnych rozmów,

- poznania modeli i technik tworzenia efektywnych komunikatów zwiększających 
  świadomość własnego wpływu na rezultat rozmów z pracownikami,

- radzenia sobie z oporem pracownika i poznania mechanizmów redukowania negatywnych 
  emocji występujących podczas przeprowadzania trudnej rozmowy.

Wykładowca: Anna Szczepanek- Certyfikowany trener biznesu i coach z ponad 10-letnim doświadczeniem. Na zawodowym koncie ma ponad 5000 godzin spędzonych na pracy szkoleniowej 
i superwizyjnej oraz ponad 3000 godzin pracy w charakterze coach-a. Zawodowe życie związane było z pracą dla międzynarodowych instytucji finansowych w charakterze trenera coach-a kierownika wsparcia sprzedaży. Równolegle od lat wspiera sektor małych i średnich przedsiębiorstw prowadząc konsultacje i szkolenia z zakresu zarządzania zespołem i sprzedaży. Autorka wielu kompleksowych projektów rozwojowych z powodzeniem wdrożonych w organizacjach  przynoszących wymierne 
oraz trwałe rezultaty. Skutecznie prowokuje do rezygnacji z utartych schematów myślenia hamujących rozwój i zastąpienia ich twórczym podejściem. Specjalizacje: sprzedaż, zarządzanie zespołem sprzedażowym, coaching menedżerski, komunikacja i współpraca.

17) INICJATYWA PROSPRZEDAŻOWA NA STANOWISKU DYSPONENCKO
- KASJERSKIM W BANKU SPÓŁDZIELCZYM.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:

- metod związanych z wychodzeniem z inicjatywą pro-sprzedażową na stanowiskach 
  dysponencko- kasjerskich,

- standardów obsługi klienta na stanowiskach dysponencko- kasjerskich,

- metod skutecznego nawiązywania kontaktu z nowym klientem oraz efektywnego 
  utrzymywania relacji z obecnym,

- zasad profesjonalnej postawy pracownika Banku Spółdzielczego.

Wykładowca: Anna Szczepanek- Certyfikowany trener biznesu i coach z ponad 10-letnim doświadczeniem. Na zawodowym koncie ma ponad 5000 godzin spędzonych na pracy szkoleniowej 
i superwizyjnej oraz ponad 3000 godzin pracy w charakterze coach-a. Zawodowe życie związane było z pracą dla międzynarodowych instytucji finansowych w charakterze trenera coach-a kierownika wsparcia sprzedaży. Równolegle od lat wspiera sektor małych i średnich przedsiębiorstw prowadząc konsultacje i szkolenia z zakresu zarządzania zespołem i sprzedaży. Autorka wielu kompleksowych projektów rozwojowych z powodzeniem wdrożonych w organizacjach  przynoszących wymierne 
oraz trwałe rezultaty. Skutecznie prowokuje do rezygnacji z utartych schematów myślenia hamujących rozwój i zastąpienia ich twórczym podejściem. Specjalizacje: sprzedaż, zarządzanie zespołem sprzedażowym, coaching menedżerski, komunikacja i współpraca.


18) PERFEKCYJNY MENEDŻER - SZTUKA ZARZĄDZANIA, DELEGOWANIA I MOTYWOWANIA PERSONELU- II-CZĘŚCIOWY CYKL SZKOLENIOWY.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- świadomego pełnienia roli lidera w zespole i Banku,

- przewodzenia pracownikom Banku,
- zadań i celów, które stoją przed liderem w różnych sytuacjach i zespołach,

- skutecznego budowania i prowadzenia zespołu do wyznaczonych przed nim 
  celów, poznania zasad dotyczących formułowania wizji,
- identyfikacji preferowanego stylu przewodzenia oraz poznania jego wad 
  i zalet,
- technik wywierania wpływu na zespół pracowników,
- indywidualnych zasobów w kontekście wywierania wpływu,
- komunikacji z zespołem w oparciu o konkretne techniki,
- przyczyn spadku motywacji u pracowników oraz metod zapobiegania,
- rozwoju swoich pracowników przez odpowiednie delegowanie, wsparcie i właściwie 
  dobrany styl przywództwa.

Wykładowca: Anna Szczepanek- Certyfikowany trener biznesu i coach z ponad 10-letnim doświadczeniem. Na zawodowym koncie ma ponad 5000 godzin spędzonych na pracy szkoleniowej 
i superwizyjnej oraz ponad 3000 godzin pracy w charakterze coach-a. Zawodowe życie związane było z pracą dla międzynarodowych instytucji finansowych w charakterze trenera coach-a kierownika wsparcia sprzedaży. Równolegle od lat wspiera sektor małych i średnich przedsiębiorstw prowadząc konsultacje i szkolenia z zakresu zarządzania zespołem i sprzedaży. Autorka wielu kompleksowych projektów rozwojowych z powodzeniem wdrożonych w organizacjach  przynoszących wymierne 
oraz trwałe rezultaty. Skutecznie prowokuje do rezygnacji z utartych schematów myślenia hamujących rozwój i zastąpienia ich twórczym podejściem. Specjalizacje: sprzedaż, zarządzanie zespołem sprzedażowym, coaching menedżerski, komunikacja i współpraca.

19) ZROZUMIEĆ KLIENTA - PRAKTYCZNE ZASTOSOWANIE PSYCHOLOGII 
W SPRZEDAŻY.

Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- zachowania klientów,

- rozpoznawania motywów działania klientów,

- rozpoznawania typów klientów i dostosowania do tych typów argumentów sprzedażowych,

- tworzenia odpowiednich relacji z klientami,

- przygotowania się do różnych typów spotkań z klientami,

- planowania własnych działań mających na celu pozyskanie nowych klientów,

- pokonywania obiekcji klientów,

- pozyskiwania rekomendacji klientów oraz zwiększenia sprzedaży produktów bankowych.

Wykładowca: Jacek Zdrenka- Od 1993 roku związany z bankowością, na stanowisku menedżerskim od 1997 roku. Menedżer projektów związanych z organizacją sieci oddziałów, dyrektor oddziału banku, dyrektor mikrosieci, dyrektor centrum korporacyjnego. Od 2012 roku pracownik dydaktyczny Uniwersytetu WSB Merito we Wrocławiu i trener Szkoły Bankowej w Sandomierzu. Prowadzi szkolenia w obszarze psychologii marketingu 
i sprzedaży, profesjonalnej obsługi klientów, budowy i zarządzania zespołami, zarządzania sprzedażą.

20) AKADEMIA EFEKTYWNEGO ZARZĄDZANIADLA KADRY MENEDŻERSKIEJ BANKÓW SPÓŁDZIELCZYCH- IV-CZĘŚCIOWY CYKL SZKOLENIOWY.
Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- rozwijania kompetencji kadry kierowniczej w obszarze osobistym i społecznym, 
  wpływających na skuteczność zarządzania ludźmi i zarządzania wynikami, 
- podniesienia umiejętności podejmowania trudnych decyzji,
- odkrywania i budowania własnego potencjału lidera i stylu przywództwa.

Wykładowca: Jacek Zdrenka- Od 1993 roku związany z bankowością, na stanowisku menedżerskim od 1997 roku. Menedżer projektów związanych z organizacją sieci oddziałów, dyrektor oddziału banku, dyrektor mikrosieci, dyrektor centrum korporacyjnego. Od 2012 roku pracownik dydaktyczny Uniwersytetu WSB Merito we Wrocławiu i trener Szkoły Bankowej w Sandomierzu. Prowadzi szkolenia w obszarze psychologii marketingu 
i sprzedaży, profesjonalnej obsługi klientów, budowy i zarządzania zespołami, zarządzania sprzedażą.

21) DLACZEGO ONI NIE PRACUJĄ TAK, JAK BYM CHCIAŁ?

SYTUACJE KONFLIKTOWE I TRUDNE ROZMOWY W PRACY MENEDŻERA
- II-CZĘŚCIOWY CYKL SZKOLENIOWY.
Celem szkolenia jest nabycie wiedzy i umiejętności z zakresu:
- rozwoju kompetencji wpływających na efektywność zarządzania zespołem 
  oraz zarządzania sytuacjami konfliktowymi w zespole,

- przygotowania do pełnienia funkcji kierowniczych w oddziałach, filiach, punktach 
  kasowych oraz komórkach centrali.

Wykładowca: Jacek Zdrenka- Od 1993 roku związany z bankowością, na stanowisku menedżerskim od 1997 roku. Menedżer projektów związanych z organizacją sieci oddziałów, dyrektor oddziału banku, dyrektor mikrosieci, dyrektor centrum korporacyjnego. Od 2012 roku pracownik dydaktyczny Uniwersytetu WSB Merito we Wrocławiu i trener Szkoły Bankowej w Sandomierzu. Prowadzi szkolenia w obszarze psychologii marketingu 
i sprzedaży, profesjonalnej obsługi klientów, budowy i zarządzania zespołami, zarządzania sprzedażą.

Kontakt: Lucyna Boćkowska, tel.: 538 207 898, biuro@szkolbank.sandomierz.pl  
                 lub Małgorzata Nowak, tel.: 602 738 476, 15 832 27 90
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