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ZARZADZANIE ZESPOLEM SPRZEDAZOWYM. Szkolenie dla
kierownikow sprzedazy

O SZKOLENIU:

Szkolenie Zarzadzanie Zespotem Sprzedazowym to wyjatkowa okazja, aby znaczaco podnie$¢ swoje umiejetnosci
menedzerskie i osiagng¢ lepsze wyniki w zarzadzaniu zespotami sprzedazowymi. Dzieki interaktywnym warsztatom,
treningom praktycznym oraz sesjom feedback-u, uczestnicy nie tylko zdobywajg teoretyczng wiedze, ale przede
wszystkim uczg sie jej praktycznego zastosowania.

Szkolenie dla kierownikow sprzedazy zostato zaprojektowane tak, aby kazdy menedzer mogt efektywnie planowac i
zarzgdzaé czasem pracy zespotu, rekrutowac i wdraza¢ nowych pracownikéw, motywowac zespoét oraz podnosic¢ jego
zaangazowanie i wydajnos¢. Dodatkowo, uczestnicy nauczg sie planowac i zarzgdzaé budzetem dziatu sprzedazy oraz
poprawig wspotprace i komunikacje z innymi dziatami firmy.

To kompleksowe podejscie gwarantuje, ze zdobedziesz umiejetnosci niezbedne do skutecznego zarzadzania i
osiggania lepszych wynikéw sprzedazowych.

CELE SZKOLENIA:

Celem szkolenia jest kompleksowe przygotowanie menedzerdéw sprzedazy do zarzadzania zespotami sprzedazowymi,
zwiekszenie efektywnosci proceséw sprzedazowych oraz podniesienie kompetencji w zakresie rekrutacji, motywowania
i rozwijania handlowcéw.

Uczestniczac w szkoleniu "Zarzgdzanie zespotem sprzedazowym":

Nauczysz sie: Efektywnie planowac i zarzadza¢ czasem pracy zespotu.
Dowiesz sie: Jak skutecznie rekrutowac i wdraza¢ nowych pracownikow.
Rozwiniesz: Umiejetnosci motywowania i przekazywania feedbacku.
Podniesiesz: Wiedze o technikach sprzedazy (up-selling, cross-selling).
Poznasz: Metody planowania i zarzgdzania lejkiem sprzedazowym.
Zdobedziesz: Umiejetnosci prowadzenia spotkan i sesji coachingowych.
Nauczysz sie: Planowac i zarzadzac budzetem dziatu sprzedazy.
Poprawisz: Wspétprace i komunikacje z innymi dziatami firmy.

Metody prowadzenia szkolenia "Zarzgdzanie zespotem sprzedazowym. Szkolenie dla kierownikéw sprzedazy"
Szkolenie dla kierownikéw sprzedazy &bdquo;Zarzadzanie zespotem sprzedazowym&rdquo; zostato zaprojektowane z

wykorzystaniem réznorodnych metod, aby zapewni¢ uczestnikom praktyczne i interaktywne doswiadczenie:

Warsztaty: Interaktywne ¢wiczenia i scenki symulacyjne.
Trening praktyczny: Praca na rzeczywistych case'ach.
Feedback: Indywidualne i zespotowe sesje feedbackowe.
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Oczekiwane rezultaty szkolenia kierownikow sprzedazy

Uczestnictwo w szkoleniu "Zarzgdzanie zespotem sprzedazowym" przyniesie nastepujgce korzysci:

Zwiekszenie efektywnosci zespotéw sprzedazowych.
Lepsze planowanie i zarzgdzanie czasem pracy.
Podniesienie motywacji i zaangazowania pracownikow.
Skuteczne zarzadzanie budzetem dziatu.

Poprawa wspétpracy miedzydziatowe;.

PROGRAM SZKOLENIA:
1. REKRUTACJA | CYKL ZYCIA HANDLOWCA

Profile czlonkéw zespotu handlowego: Jakie profile sg potrzebne - wsparcie zaplecza, sprzedaz telefoniczna,
sprzedawcy terenowi.

Zrédta rekrutacji: Awans wewnetrzny, firmy HR, internet, uczelnie, targi pracy.

Onboarding: Skuteczne wdrazanie nowych pracownikéw, rola Buddy.

Performance Review: Macierz rozwoju handlowca, ocena wynikéw w oparciu o Online Boxes Matrix.

Planowanie kariery: Umieszczanie zespotu na wektorach wynikdw sprzedazy i potencjatu wzrostu, opracowanie planu
pracy z kazdym handlowcem.

Difficult conversations: Jak prowadzi¢ trudne rozmowy z pracownikami, plan naprawczy i zwolnienia.
2. PLAN NAPRAWCZY | ZWOLNIENIA W ZESPOLE SPRZEDAZOWYM

Elevator Speech i weryfikacja umiejetnosci: Jak przeprowadzac¢ scenki, zadawac pytania, i weryfikowa¢ umiejetnosci.
Wspétpraca z nowym pracownikiem: Jak wspiera¢ nowg osobe w pierwszych tygodniach i miesigcach pracy, nauka
samodzielnosci.

Blanchard Methodology: Zarzadzanie sytuacyjne w pierwszym kwartale.
3. ROZWOJ UMIEJETNOSCI SPRZEDAZOWYCH W ZESPOLE

Niezbedne umiejetnosci: Jakich umiejetnosci potrzebuje zespdt, aby osiggaé wyniki.

Narzedzia sprzedazowe: Jakich narzedzi uzywacé dla lepszych wynikow.

Modelowanie rozwoju: Najlepsze praktyki rozwoju, feedback dla top talentéw, core performeréw i oséb z niskimi
wynikami.

Instruktaz i kontakt: Jak wzbudzaé niezaleznos$¢ w pracownikach.

4. SYSTEMY MOTYWACYJNE DLA ZESPOtU SPRZEDAZOWEGO
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Réznorodne motywacje: Od finansowych do niefinansowych, wspétpraca z dziatem HR.
Rozwdj Top Talentéw i niezbednych pracownikow: Jak rozwija¢ i motywowac kluczowe osoby.

Spotkania roczne i kwartalne: Jak identyfikowa¢ oznaki demotywacji i pracowac nad planem dziatania.

5. WIEDZA PRODUKTOWA | SPECJALISTYCZNA

Budowanie wiedzy: Jakie elementy wiedzy produktowej i specjalistycznej sg kluczowe.
Znajomosc techniczna: Kiedy wiedza techniczna pomaga, a kiedy przeszkadza w sprzedazy.

Up-selling i Cross-selling: Jak zarzadzaé¢ sprzedaza dodatkows i powieksza¢ koszyk zakupowy.

6. PLANOWANIE | ZARZADZANIE CZASEM HANDLOWCOW

Planowanie czasu: Jak planowa¢ dzien, tydzien, miesigc, kwartat i rok.
Cykl pracy dzialu sprzedazy: wyzwania w poszczegdlnych miesigcach roku z uwzglednieniem niuanséw branzy

uczestnikow.

7. MIERZENIE WYNIKOW SPRZEDAZOWYCH ZESPOtU HANDLOWEGO

Ustalanie KPI: Jak ustawia¢ i monitorowaé KPI.

Lejek sprzedazy: Zarzadzanie i optymalizacja lejka sprzedazowego.
Raportowanie: Narzedzia wspomagajace, raporty, CRM.

Case Studies: Dobre i zte praktyki, jak zmienia¢ KPI.

8. PRACA OPERACYJNA Z ZESPOLEM SPRZEDAZOWYM

Spotkania zespotowe: Jak prowadzi¢ efektywne zebrania.

Praca 1:1: Indywidualne rozmowy i coaching pracownikow.

On the Job Training: Rola praktycznego treningu w miejscu pracy.
Techniki wsparcia: Coaching, mentoring, wspotpraca zespotowa.

9. ZARZADZANIE BUDZETEM DZIAtU HANDLOWEGO
Planowanie budzetu: Tworzenie i zarzadzanie budzetem dziatu sprzedazy.
Kreatywne wykorzystanie $rodkoéw: Optymalne zarzadzanie funduszami, integracyjne wyjazdy sprzedazowe,

wykorzystanie pomystow zespotu.

10. WSPOLPRACA Z INNYMI DZIALAMI
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Integracja dziatan: Wspotpraca z marketingiem, produkcja, logistyka.

Komunikacja wewnetrzna: Skuteczne metody komunikacji miedzydziatowe;.

Zapraszamy na "Zarzadzanie zespotem sprzedazowym. Szkolenie dla kierownikéw sprzedazy"

TRENER:
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