SKUTECZNE ZARZADZANIE ZESPOLEM SPRZEDAZOWYM

2 dni szkoleniowe

»W zarzgdzaniu sprzedazg nie ma drogi na skroty wiedzq o tym ci co wygrywajq ale tez ci,
ktorzy rzadko odnoszq sukcesy w tym obszarze”.

Celem tego szkolenia jest dostarczenie Menedzerom sprzedazy wiedzy oraz narzedzi dla
skutecznego zarzgdzania zespotem sprzedazowym dla wygrywania na trudnym,
konkurencyjnym rynku XXI wieku.

Korzysci z tego szkolenia to zrozumienie, co decyduje o skutecznym zarzadzaniu sprzedazg
oraz przecwiczenie tych kompetencji menedzera sprzedazy, ktére muszg by¢ bezwzglednie
realizowane.

PROGRAM SZKOLENIA

Definicja zarzadzania, czyli odpowiedz na pytania: Kiedy menedzer robi a kiedy zarzadza?

Rola menedzera zobowigzuje do dojrzatej i odpowiedzialnej postawy
e Cechy skutecznego menedzera zespotu sprzedazy
e Osobowosc i styl pracy menedzera sprzedazy
e Biznesowa i etyczna odpowiedzialno$¢ menedzera sprzedazy
e Odwaga kierownicza — sztuka podejmowania niepopularnych decyzji
o Jak budowac ii utrzymac autorytet szefa
o Menedzer = lider = ideat szefa sprzedazy

Planowanie, stawianie celdw, priorytety a uciekajacy czas
® Niby takie tatwe a takie trudne
® Zasady planowania oraz wynikajace z tego korzysci

® (Cele, zadania SMART. Wyznaczanie i realizacja
e Przewidywanie, czyli odpowiedz na najwazniejsze pytania menedzera: ,Co bedzie, gdy .....?"
e Priorytety w procesie planowania
e Korzysci z wtasciwego planowania
e Delegowanie zadan i uprawnien
o Co? Komu? Gdzie? Jak? Po co delegowac?
o Nie ma zarzadzania bez delegowania
o Nie ma delegowania bez egzekwowania

Kontrola pracy zespotu
e W jaki sposdb kontrolowac prace zespotu?
o Szef Policjant czy Przyjaciel?
e Kontroluj to co trzeba i kiedy trzeba



e Znaczenie informacji zwrotnej w kontrolowaniu
e Znaczenie raportowania w kontrolowaniu

Menedzer zespotu sprzedazowego — podstawowe narzedzia pracy menedzera
e Targety i cele — co tak naprawde decyduje o ich realizac;ji?
e Raportowanie, czyli rzecz znienawidzona przez zespot. Jak to zmieni¢?
e Budowanie zespotu sprzedazy — podstawowe zasady
e Nowy handlowiec - wprowadzenie do pracy
e Cykliczne spotkania menedzera z zespotem sprzedazy
e Magiczne pytanie: ,,Jak moge Ci pomdc, abys$ skuteczniej sprzedawat?
e Menedzer miedzy mtotem i kowadtem, czyli wybér miedzy zarzagdem a zespotem
e Na czym polega menedzerska madros¢, czyli elementy nowoczesnej szkoty zarzadzania
zespotem sprzedazy

Przywddztwo sytuacyjne menedzera sprzedazy
e Informacja zwrotna, czyli feedback, jako skuteczne narzedzie zarzadzania
e Konstruktywna krytyka — zasady tworzenia oraz lista korzysci
e Asertywnosc i Empatia — dwa zywiotu na ustugach menedzera sprzedazy
e Asertywne zachowanie w relacjach szef Podwtadny = silny zespét

Motywowanie — jedno z kluczowych zadan menedzera
e Na czym polega motywowanie ludzi do wydajnej pracy?
o  Wybdr miedzy motywowaniem finansowym a nie finansowym
e Nie ma zwyciestwa bez zmotywowanego zespotu
e Na deser — nowe podejscie do motywowania

METODOLOGIA SZKOLENIA

Szkolenie jest realizowane w formule warsztatowej, angazujgc w réwnym stopniu kazdego
uczestnika. W czasie szkolenia, bedziemy tworzy¢ narzedzia dla Uczestnikéw, poruszajac sie w
obszarach:

e pozyskiwania i utrwalania wiedzy

e zdobywania nowych umiejetnosci

o rzeczywistej refleksji nad naszymi postawami, ktore sg ,,matrycami” naszych
sukceséw

Narzedzia/techniki szkoleniowe:
e Mini wyktady i prezentacje PPT w ilosci niezbednej
e Dyskusje moderowane
e Cwiczenia: indywidualne, w parach, w grupach
e Cwiczenia symulacyjne - wdrazanie wypracowanych, nowych umiejetnosci
e ,Case study” — analiza trudnych przypadkdéw biznesowych
e Przyktady z pracy Uczestnikow
e Przyktady z archiwum trenera
e Test— warto wiedzie¢ o sobie wiece;j!
e Gry zespotowe, ktére bawig i uczg zarazem



