INNOWACYJNE ZARZADZANIE SPRZEDAZA

-szkolenie trzvdniowe

CELE SZKOLENIA

e praktyczne przygotowanie uczestnikow do pelnienia roli menedzera sprzedazy,

e uksztaltowanie/wykreowanie postaw profesjonalnego menedzera,

e przekazanie 1 ¢wiczenie w uzywaniu praktycznych narzedzi, metod i sposobéw pracy
menedzera sprzedazy w ramach zarzadzania zespolem handlowcow (przedstawicieli
handlowych) i realizacji celéw sprzedazy

e poznanie strategii i gier taktycznych stosowanych przez Klienta

UCZESTNICY SZKOLENIA

Menedzerowie Sprzedazy, Menedzerowie Regionalni Sprzedazy, Key Account Menedzerowie,

Kierownicy Dziatéw Sprzedazy, Obslugi Klienta, Realizacji Zamoéwien, Telemarketingu

KORZYSCI DLA UCZESTNIKOW SZKOLENIA

umiejetno$¢ wyznaczania celow, rozwijania potencjatu, budowania motywacii i
znajdowania pozadanych rozwiazan w relacjach z zarzadzanymi handlowcami,
umiejetno$¢ inspirowania innych w codziennej pracy w obszarze sprzedazy,

wigksza skutecznos¢ realizacji zadan sprzedazowych w wyniku konsekwentnie
wykonywanej pracy doskonalacej i wspierajacej podleglych handlowcéw

umocnienie swojej pozycji jako menedzera sprzedazy 1 zagwarantowanie sobie
dtugotrwatych relacji z Klientem,

wzbogacenie swojego warsztatu o nowe, zaawansowane techniki sprzedazy i negocjacji

oraz zmniejszenie podatnosci psychomanipulacje ze strony Klienta.

GELOWNE ZAGADNIENIA SZKOLENIA

I. ZARZADZANIE SPRZEDAZA:

Cele dziatalnosci handlowcow w terenie
Ustalanie celow dziatalnosci sprzedazowej
System monitoringu realizowanych zadan sprzedazowych

Narzedzia ulatwiajace zarzadzanie sprzedaza 1 kontaktami handlowymi



Zarzadzanie wlasnym terytorium handlowym (TH)

a. Czym jest TH i czy system zarzadzania TH jest potrzebny?

b. Rola sprzedawcy w zarzadzaniu TH

c. Proces zarzadzania TH (fazy); gromadzenie informaciji o TH

d. Przygotowywanie scenariuszy i procedur sprzedazy z poszczegélnymi pod-strefami
TH

e. Planowanie celéw w odniesieniu do poszczegdlnych TH; plany diugo- i

krétkoterminowe w sprzedazy

Handlowiec w terenie, hurtowni i sklepie — elementy wspélne 1 odmienne w sprzedazy

II. SILNY ZESPOL HANDLOWY, A EFEKTYWNOSC SPRZEDAZY
I BUDOWANIE PRZEWAGI RYNKOWE]

Co to jest zespol handlowy — réznice miedzy zespolem, a grupa
Budowanie tozsamosci, sily i efektywnosci zespolu handlowego
Szanse i zagrozenia wynikajace z pracy zespolowej w sprzedazy
Rozproszenie odpowiedzialnosci

Realizacja wlasnych celéw poprzez realizacje celéw zespotowych

Skuteczna komunikacja w zespole sprzedazy (kanaly, srodki)

III. ZARZADZANIE RELACJAMI Z KLIENTEM

Etapy zarzadzania relacjami z Klientem

Planowanie 1 przebieg rozméw handlowych

Co robi¢, aby rozwija¢ wspotprace handlows 1 nie traci¢ Klientow?
Metody pozyskiwania nowych Klientow (punktéw sprzedazy)

Sita i efektywnos¢ promocii w sprzedazy

IV. MINI ASSESSMENT oceniajacy predyspozycje w obszarze zarzadzania
zespotem handlowcéw poprzez COACHING ze szczego6lnym naciskiem na
wlasciwg komunikacje

identyfikacja poziomu skutecznosci i profesjonalizmu (mocnych i stabych stron)
handlowcéw,

planowanie rozwoju wybranych umiejetnosci / kompetencji pracownikow
wdrazanie metod doskonalacych umiejetnosci / kompetencje pracownikow

ocena postepow



® jezyk rozwigzan
e rozumienie proceséw kodowania 1 wydobywania informacji
e sztuka zadawania pytan

® umiejetnosc¢ elastycznego dostosowywania sposobow pracy do coachowanego

V. TRUDNE SYTUACJE W SPRZEDAZY

e Radzenie sobie z typowymi zastrzezeniami Klientéw (metody, techniki, narzedzia,
trening)

a. Gry handlowe

b. Zastrzezenia typu: ,,inni”, ,,nie mam czasu”, ,,interesuje mnie wylacznie”, ,,nie
jestem zainteresowany”, ,,wazna jest tylko cena/warunki handlowe” i inne typowe w
sprzedazy i branzy

c. Technika ,kanapki”

d. Techniki przekonywania Klientéw ,,rekomendacje” i ,,czarne obrazy”

e. Zarzadzanie reklamacjami i skargami Klientéw w sposéb pro-sprzedazowy w

oparciu o najskuteczniejsze praktyki w tym zakresie

VI.  Propozycje konkretnych rozwigzan dla problemoéw zgloszonych przez
uczestnikow podczas szkolenia (wytyczenie indywidualnych $ciezek

postepowania)

SPOSOB PROWADZENIA SZKOLENIA

Szkolenie charakteryzuje sic¢ doborem zréznicowanych metod dydaktyczno — treningowych w
celu jak najlepszego przyswojenia wiedzy przez uczestnikdw z przewaga ¢wiczen, pracy
zespolowej, eksperymentow i casy study. Zaréwno tresci merytoryczne, jak i metodyka szkolenia

sa kazdorazowo dostosowywane do omawianych zagadnien 1 problemoéw.



