Piotr Choma 

Indywidualna ocena pracownika oraz plan szkoleń:
OCENA PRACOWNIKA:

---------------------------------------------------------------------------------------------------------
Subiektywna ocena trenera:

Pracownik zaangażowany, zorientowany na cel. Chętnie podejmuje dyskusje oraz potrafi bronić własnego zdania. Ścieżka rozwoju – poszerzenie umiejętności sprzedażowych. 
Ocena pre testu:
1. Znajomość barier w komunikacji interpersonalnej – brak usystematyzowanej wiedzy  

2. Technika zadawania pytań – ok. 

3. Technika parafrazowania – ok.

4. Znajomość zasad komunikacji interpersonalnej (komunikacja werbalna i niewerbalna) – brak usystematyzowanej wiedzy  

5. Asertywność – brak usystematyzowanej wiedzy

6. Komunikacja niewerbalna – ok.   

7. Pierwsze wrażenie – ok. 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------

Samoocena:

Mocne strony:

1. Wiedza techniczna,

2. Kombinowanie

Słabe strony:

1. Uległość

Propozycje szkoleń:

1. Trening asertywności,

2. Negocjacje

3. Domykanie sprzedaży.

---------------------------------------------------------------------------------------------------------Ocena pracodawcy (0-6):
Utożsamianie z Firmą: 6
Zaangażowanie: 5
Zorientowanie na cel: 6
Wiedza techniczna: 5
Znajomość oferty: 5
Organizacja pracy: 4
Znajomość programów (Etilabel, Firma, CRM): 5
Negocjacje, domykanie sprzedaży: 4
Techniki sprzedaży: 4
Asertywność: 4
Samodzielność: 6
Komunikacja werbalna: 5
-------------------------------------------------------------------------------------------------------

PLAN SZKOLEŃ:

Szkolenia zewnętrzne:

1. Negocjacje handlowe – warsztaty dwudniowe

2. Zaawansowane Techniki Sprzedaży – warsztaty dwudniowe

3. Zarządzanie czasem, planowanie i ustalanie priorytetów – warsztaty jednodniowe

Samodoskonalenie:

1. Asertywność

2. Organizacja pracy

3. Znajomość oferty, wiedza techniczna

4. Budowanie prestiżu,

5. Budowanie relacji z Klientem

Szkolenia wewnętrzne:

1. Coaching* prowadzony przez Kierownika Działu Handlowego
2. Obrona ceny
3. Rozpoznanie potrzeb Klienta i dopasowanie naszej oferty - warsztaty

*Coaching – pomoc i kierowanie rozwojem umiejętności oraz kompetencji osoby, w określonej dziedzinie prowadzone indywidualnie przez trenera. Jego istotnym elementem jest partnerska relacja i wzajemne zaufanie między osobistym trenerem a jego uczniem. Zasadniczym zadaniem coachingu jest wsparcie osoby objętej coachingiem w osiągnięciu przez nią uzgodnionych celów.
