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PLANOWANIE SPRZEDAZY. Plan sprzedazy i prognozowanie
sprzedazy. Szkolenie z wykorzystaniem MS Excel i Al

O SZKOLENIU:

Szkolenie Planowanie Sprzedazy. Warsztat z wykorzystaniem MS Excel i Al ma na celu zaprezentowanie sposobow i
metod profesjonalnego planowania sprzedazy (m.in. prognozowania sprzedazy i okreslenia popytu rynkowego na
oferowane przez firme produkty lub ustugi).

Wiasciwe planowanie sprzedazy pozwala na wywotanie trwatej zmiany zachowan, przyzwyczajen i sposobow pracy
handlowcdéw oraz kanatéw sprzedazy.

Nastepuje przejscie od sprzedazy przypadkowej i na koniec miesigca do planowego zarzadzania sprzedaza.
Dekompozycja sprzedazy firmy na regiony, dziaty, produkty i klientow jest jedng z prezentowanych metod.

Forma prowadzenia zaje¢ z planowania sprzedazy:

Szkolenie ma charakter praktycznego warsztatu. W trakcie zaje¢ wezmiesz udziat w budowie, krok po kroku, planu
sprzedazy dla przyktadowe;j firmy i jej strategii.

Wezmiesz udziat w ¢wiczeniach i rozwigzywaniu zadan, ktére podniosg Twoje kompetencje w zakresie planowania

sprzedazy. Bede to m.in:

Cwiczenie: Okreslenie popytu rynkowego i prognoza sprzedazy.

Cwiczenie: Budowa budzetu sprzedazy.

Cwiczenie: Budowa, zarzadzanie i analiza procesu sprzedazy.

Cwiczenie: Analiza wartosci klientéw. Analiza portfelu klientéw. Okreslenie kapitatu klientowskiego firmy.
Cwiczenie: Dostosowanie iloéci sprzedawcéw do planu sprzedazy firmy - kalkulacja ROI.

I inne.
Podczas zaje¢ otrzymasz i nauczysz sie korzystac z:

Szablonu "Budzetu sprzedazy" umozliwiajagcego podziatlu kwoty sprzedazy catego dziatu na kwoty sprzedazy
poszczegolnych regionéw i / lub sprzedawcow.

Arkusza "Alokacji zasobéw handlowych", ktéry pomaga lepiej rozporzadzi¢ ograniczone s$rodki i zasoby czasowe i
finansowe we wiasciwych segmentach i/lub klientach firmy.

Uczestnikow prosimy o zabranie swoich laptopow.
Warto$¢ dodana szkolenia "Planowanie sprzedazy. Warsztaty z wykorzystaniem MS Excel":
Jako materiat uzupetniajacy, w ciagu 7 dni od szkolenia, otrzymasz drogg elektroniczng, narzedzia, ktére mogag

wspiera¢ Cie w planowaniu sprzedazy. Beda to:

Szablon: "Pipeline Analisis / Lejek sprzedazowy?.

Arkusz: "Prognoza trendu sprzedazy".

ozliwiajac nodziat kwo sprzedaz o
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poszczegodlnych regiondw i/lub sprzedawcow.
Arkusz: "Alokacja zasobéw handlowych?, kidéry pomaga lepiej rozporzadzi¢ ograniczone srodki i zasoby czasowe i

finansowe we wiasciwych segmentach i/lub klientach firmy.

Grupa docelowa:

Szkolenie jest skierowane do osbéb planujgcych sprzedaz: Dyrektorow Sprzedazy, Key Account Managers, Kierownikéw
Regionéw, Business Unit Manageréw, Marketing Managerows, Product Managerow, a takze do Wiascicieli Matych i
Srednich Przedsiebiorstw.

CELE SZKOLENIA:

Celem szkolenia "Planowanie Sprzedazy. Warsztat z wykorzystaniem MS Excel" jest przekazanie uczestnikom wiedzy,
nowoczesnych narzedzi i metod planowania sprzedazy, aby realizowaé przyjetg strategie w zakresie obrotow, marzy i
zysku, jak réwniez, struktury portfela klientéw, rynkéw, produktéw i kanatéw sprzedazy.

Oczekiwane efekty szkoleniowe:

Uczestnicy nauczg sie m.in.:

Budowaé profesjonalny i przejrzysty plan sprzedazy oparty o definiowane, w strategii firmy, ustalenia i cele
sprzedazowe.

Oblicza¢ i weryfikowa¢ prawidlowos¢ kluczowych parametréw w strukturze planu, takich jak wielkos¢é zespotu
sprzedazowego, prognoze sprzedazy, etc. jak rowniez, monitorowa¢ zmienne zwigzane z procesem sprzedazy, np.
wielkos¢ sredniej sprzedazy, wskazniki konwersiji, czy diugosci cyklu sprzedazy.

Nowoczesnej analizy rentownosci klientéw oraz ich wptyw na zdrowie firmy w dtuzszym okresie.

Oraz wielu innych tematéw poruszanych i analizowanych podczas warsztatu.

Uczestnicy zdobeda umiejetnosci planowania strategicznego i operacyjnego.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. WPROWADZENIE

Aktualna sytuacja na rynku

Strategia firmowa i jej realizacja

Ewolucja biznesu i jej konsekwencje, nowe kanaty sprzedazowe
Multikanatowos$c¢

Segmentacja

2. WPROWADZENIE DO WARTOSCI | ANALIZY KLIENTOW
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Sprzedaz wartosci oferty
Nowoczesna analiza klientéw i ich wptyw na rentownos$¢ i zrownowazony rozwoj firmy
Wiasciwa alokacja zasobdw

Budowa strategii zwiekszenia wartosci portfela klientow

3. BADANIE POTENCJALU RYNKU

Oszacowanie popytu rynkowego (kraj / region)
Metody analizy atrakcyjnosci rynku

Whnioski i decyzje strategiczne

4. PROGNOZOWANIE SPRZEDAZY

Czym jest prognozowanie?
Omowienie statystycznych metod prognozowania (rzetelne / nierzetelne?)
Proces sprzedazy &ndash; kluczowy element sukcesu firmy

Zastosowanie Analizy Procesu Sprzedazy (pipeline / lejek sprzedazowy)

5. ZARZADZANIE SPRZEDAZA PRODUKTOW

Zarzadzanie klientem przez cele - MBO
Zarzadzanie produktem: P&amp;lL, plany sprzedazy, podziat planéw na produkty, regiony, handlowcéw, zarzadzanie

celami vs realizacja

6. PLANOWANIE SPRZEDAZY - WARSZTAT

Budowa petnego planu sprzedazy - warsztat
Elementy sktadowe procesu i planu
Strategia sprzedazy

Okreslenie wielkosci dziatu sprzedazy
Polityka cenowa

Obszary sprzedazy

Kanaty Sprzedazy

Przedstawienie rezultatow warsztatu przez zespoty

Szkolenie "PLANOWANIE SPRZEDAZY. Warsztaty z wykorzystaniem MS Excel" poprowadzi:

TRENER:

Mauricio \lnrgnq Ta pinq
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Trener - Praktyk. Menedzer wyzszego szczebla z ponad 25-letnim doswiadczeniem. Znawca problematyki zarzadzania
strategicznego, operacyjnego firmami na rynku B2B, negocjacji (handlowych i zakupowych). Od 2022 roku zajmuje sie
problematykg zastosowan Al (Sztucznej Inteligencji) w procesach biznesowych.

W 2000 roku Dyrektor Handlowy w Kente Polska. Do jego zadan nalezato m.in.: wspéttworzenie strategii handlowej i
marketingowej, zarzadzanie i szkolenie sit sprzedazy, zarzadzanie portfelem klientéw kluczowych, negocjacje i
wspoétpraca z sieciami handlowymi.

W latach 2003 - 2006 Dyrektor Sprzedazy w PPG Industries Poland, gdzie odpowiadat za wspottworzenie polityki i
strategii handlowej firmy, zarzadzanie zespotem handlowym (ASM i KAM), wspotprace z dystrybutorami produktow
PPG, zarzadzanie relacjami z importerami i producentami z branzy samochodowej w Polsce (Ford, Toyota, Fiat,
Citroen, GM-Opel), prowadzenia negocjacji w sieciami ASO, wdrazanie innowacyjnych rozwigzan handlowych,
technologicznych i produktowych na rynku krajowym.

Od potowy 2006 do 2010 roku Dyrektor Generalny i Cztonek Zarzgdu Grupo de Empresas Temper odpowiadat za
uruchomienie firmy w Polsce i kompleksowe zarzgdzanie jej dziatalnoscig, ze szczegdlnym uwzglednieniem kreowania
wizerunku firmy, wprowadzenia nowych produktéw na rynek, negocjacje z klientami kluczowymi grupami zakupowymi,
zarzadzanie kosztami.

W latach 2012 - 2015 Dyrektor Europejskiego Konsorcjum Krajowych Grup Dystrybucyjnych z branzy elektrotechnicznej
0 nazwie Global Electric Wholesaler Association &ndash; GEWA z siedziba w Barcelonie (Hiszpania) i dziatajace w
wielu krajach naszego kontynentu. Jest odpowiedzialny za budowe i wdrozenie kompleksowej strategii Konsorcjum jak
réwniez za negocjacje umow globalnych z kluczowymi dostawcami tej branzy.

Nastepnie zwigzany z firmami LUG LIGHT FACTORY (Senior Business Development Manager - EU Distribution &amp;
Wholesale), NEONICA POLSKA Sp. z. o 0. (Commercial Director), Ledholo (CSO).

Od roku 2010 doradca i konsultant firm z rynku B2B. Specjalizuje sie w strategiach handlowych i marketingowych,
doradztwie i wsparciu negocjacyjnym, rozwoju kompetencji sit sprzedazy. Trener wspoipracujgcy B&amp;O
NAVIGATOR.

Absolwent Politechniki todzkiej (Wydziat Organizacji Zarzgdzania), Politechniki Warszawskiej - Executive MBA.
Ukonczyt studia doktoranckie w Instytucie Organizacji i Zarzadzania w Przemysle "Orgmasz". Swoje szkolenia prowadzi
réwniez w jezyku angielskim i hiszpanskim.
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