m EUDID KM Studio - szkolenia “Wspieramy Ludzi w ich dziataniach™

wZarzgdzanie zespolem handlowcow”

Opis szkolenia:

Szkolenie Zarzadzanie zespotem handlowcow jest skierowane do lideréw grup handlowych,
menagerow sprzedazy 1 innych osob, ktére koordynuja prace handlowcow. Kurs sktada si¢ z
dwoch czesci, pierwsza dotyczy pracy z grupg handlowcow, rozumienia specyfiki ich pracy,
rozwigzywania problemow, ktore sg przed nimi stoja jako typowe w sprzedazy ( komunikacja
z ludzmi, motywacja, wptywanie) druga za$ jest zwigzana z pracg lidera nad sobg ( nad swoja
motywacja, umiejetnosciami przywodczymi, komunikowaniem feedbacku). Kurs taczy
wiedz¢ na temat zarzadzania oraz sprzedazy, zawiera elementy pracy nad strategig oraz
komunikowaniem.

Uzyskane umiejetnosci:.

Dzigki udziatowi w szkoleniu uczestnik:

e Dbedzie potrafit stworzy¢ strategie zarzadzania zespotem handlowym,

e bedzie umial §wiadomie zarzadza¢ zespotem handlowym,

e zrozumie zasadno$¢ wyznaczania celow krotko i dlugoterminowych,

e bedzie umial wspiera¢ handlowca w rozwoju,

e pozna sposoby wyzwalania w handlowcach energii i sity do dalszej pracy,

e bedzie umiat efektywnie organizowac swoj czas,

e bedzie miat swiadomo$¢ mechanizmdéw motywacyjnych, ktéorymi moze oddziatywac
na podwtadnych,

e zrozumie od czego zalezy sita motywacji,

e pozna macierz Kena Blancharda i zrozumie kiedy wspiera¢, a kiedy ukierunkowywac
handlowcow w ich dziataniach,

e zrozumie 1 pozna poziomy neurologicznego funkcjonowania cztowieka Roberta Diltsa
i ich znaczenie
w procesie komunikowania si¢ z ludZzmi,

e zrozumie wagg i przydatnos¢ informacji zwrotnej w procesie motywowania ludzi,

e bedzie potrafit udziela¢ wspierajacej i rzeczowej informacji zwrotnej handlowcowi.
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Program szkolenia:

I. PLANOWANIE STRATEGICZNE

Qvo vadis handlowcu?! - czyli korzysSci z dobrze skonstruowanej strategii handlowe;.

Cele krotko i1 dlugoterminowe - §wiadomos$¢ priorytetow i kryteriow ich realizacji.

Kto ponosi odpowiedzialnos$¢ za ustalane cele handlowe?

Zasoby zewngtrzne i wewnetrzne w kontekscie ustalonych celéw, czyli analiza SWOT
zespotu handlowego.

5. 3filary sprzedazy:

A

o Efektywne generowanie biezacej sprzedazy,
e Jak poszerza¢ krag nowych klientow?
e Impregnowanie obecnych klientow przed wplywem konkurencji, czyli jak budowaé
lojalnos¢ klientow?
6. Tego si¢ nie da, bo... - hamulce wewnetrzne handlowcow.

1. WDRAZANIE W CZYN

1. Najpierw rzecz najwazniejsza!!! - Okreslenie docelowych grup klientow.

2. W tym jesteSmy mistrzami $wiata, czyli zdefiniowanie obszarow przewagi
konkurencyjnej.

3. Marketing edukacyjny, czyli jak naucza¢ klienta 1 poszerza¢ perspektywy
dostrzeganych przez niego mozliwosci.

4. Jak nada¢ tempo strategii? - Twoja wizja, nasza strategia, ich oddzialywanie na
klientow.

S. 20% twoich decyzji wpltywa na 80% twoich przychodéw. Tylko ktore 20%?, czyli
efektywne organizowanie czasu 1 zasobow.
6. Analiza aktywnosci sprzedazowej handlowcow - co 1 kiedy analizowac?

I11. BUDOWANIE ZAANGAZOWANEGO ZESPOLU HANDLOWCOW

1. Masz dwoje uszu i tylko jedne usta, wigc tak z nich korzystaj - jak pozna¢ indywidualny
system wartosci handlowca?

2. Jak generowa¢ zmiang W postawach handlowcoéw?

3. Mozesz wydawac polecenia, mozesz tez stawia¢ wyzwania i inspirowa¢ handlowcow,
czyli na jakim poziomie neurologicznego funkcjonowania ludzi mozna na nich
oddziatywac?

4. Konsekwencja - najmocniejsze narzgdzie wywierania wptywu na handlowcow.

5. Komunikacja z zespotem i jej wplyw na efektywnos$¢ w handlu.

m KM Studio - szkolenia. £0dz, ul. Piotrkowska 125. Tel.: 512-344-837, 512-344,836
kmstudio@kmstudio.com.pl, www.kmstudio.com.pl
STUDIO ‘ ‘ ' ‘ ‘



m EUDID KM Studio - szkolenia “Wspieramy Ludzi w ich dziataniach™

IV.JA LIDER

1. Kim jestes i po co to robisz? Tozsamos¢ 1 misja lidera - jej wplyw na zaangazowanie
pozostatych cztonkéw zespotu.

2. Handlowcy sg r6zni, czyli jak dostosowac styl przywodztwa do etapu rozwoju
podwladnego?

3. Badz tym kogo potrzebuje twdj handlowiec - model przywodztwa sytuacyjnego Kena
Blancharda.

4. Jak nagradza¢ handlowcow?

5. Znasz 12 najwazniejszych czynnikoéw decydujacych o zaangazowaniu pracownikow? -
Wyniki badan Instytutu Gallupa.

6. Relacje ze swoim bezposrednim przetozonym, czyli metaczynnik oddziatywujacy na
wszystkie inne motywatory $wiadczace o zaangazowaniu personelu.

7. Co decyduje o sile motywacji handlowca? - odkrycie Victora Vrooma.

8. Jestes tak dobry, jak dobry jest twdj zespot, czyli samoswiadomos¢ lidera.
V. COACHING HANDLOWCOW

Wspolnie osiagniecie wigcej, czyli coaching wspierajacy w pracy handlowcow.

A

. Lider obserwuje, wycigga wnioski i komunikuje czego oczekuje w przysztosci, czyli rola i
znaczenie informacji zwrotnej.

To koniec? - wypalenie zawodowe, jak wesprze¢ cztowieka 1 zaangazowac w to zespot?
Postaw na orty! - czyli jak dopingowac¢ najlepszych i stawia¢ im wyzwania?

Stworz z nich wojownikow sprzedazy, czyli szkolenie umystow.

Jestem fighterem? Model sukcesu - budowanie pewnosci siebie handlowca.

N o g s~

Nie musz¢ niczego udowadnia¢ - skad czerpac sit¢ i energie?

Metodologia:
Podczas szkolenia wykorzystujemy nastepujace metody szkoleniowe:

wyktad

case study
odgrywanie 16l
praca z kamera
feedback
dyskusja
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Informacje organizacyjne:
Ilo$¢ godzin szkolenia: 12 godzin / 2dni
Godziny szkolenia: 9:15-15:15
Miejsce szkolenia: £.6dz, ul Piotrkowska 125 — KM Studio - szkolenia
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