A I KM Studio - szkolenia Wspieramy ludzi w ich dziataniach
studio

~Zarzgdzanie zespolem sprzedazowym”

Opis szkolenia:

Szkolenie zorientowane jest na lideréw grup sprzedazowych, manageréw sprzedazy i
wszystkich tych, ktorzy koordynuja zespotami sprzedazowymi. Na kurs skladaja si¢ dwa
gléwne modutly. Pierwszy dotyczy pracy z zespotem, rozumienia specyfiki jego zadania,
radzenia sobie z problemami, ktére przed nim stoja jako typowymi w handlu -
komunikacja interpersonalna, motywacja, perswazja i wptywanie na ludzi. Drugi za$
zwigzany jest z rozwojem lidera/managera (kreowanie motywacji wiasnej, umiejetnosci
przywddczych, dzialanie na rzecz poszerzenia umiej¢tnosci w stosownym
przekazywaniu feedbacku).

Szkolenie komasuje wiedze¢ z zakresu zarzadzania ludzmi oraz sprzedazy, zawiera
elementy pracy nad strategia i komunikowaniem. Uczestnicy kursu zapoznaja si¢ z
nastgpujacymi  tematami:  strategia  zarzadzania  zespolem = sprzedazowym,
odpowiedzialne zarzadzanie zespotem sprzedazowym, okreslanie celéow krotko i
dtugoterminowych, wspieranie pojedynczych cztonkéw zespotu w rozwoju, formy
wyzwalania w handlowcach energii i sity do dalszej pracy, efektywne zarzadzanie
czasem, mechanizmy pobudzajace motywacje i jej poziom, macierz Kena Blancharda,
poziomy neurologicznego funkcjonowania czlowieka Roberta Diltsa i ich znaczenie w
procesie komunikowania si¢ z ludzmi, kluczowo$¢ informacji zwrotnej w przebiegu
motywowania zespotu.

Umiejetnosci uzyskane w trakcie szkolenia Zarzgdzanie zespolem
sprzedazowym:

tworzenie strategii zarzadzania zespolem sprzedazowym,

umiejetnos¢ swiadomego zarzadzania zespotem sprzedazowym,

rozumienie kluczowosci wyznaczania celow krétko i dlugoterminowych,
umiejetnos¢ wspierania pojedynczych cztonkéw zespotu w rozwoiju,
poznanie skutecznych sposobéw wyzwalania w handlowcach energii i sity do
dalszej pracy,

e efektywne zarzadzanie czasem,
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® pojecie sSwiadomos$ci mechanizméw motywacyjnych, ktérymi zarzadzajacy moze
oddzialywa¢ na podwtadnych,
zrozumienie od czego zalezy sita motywacji,
poznanie macierzy Kena Blancharda i u§wiadomienie sobie kiedy wspierac¢, a
kiedy ukierunkowywac¢ handlowcéw w ich dziataniach,

® poznanie oraz zrozumienie pozioméw neurologicznych funkcjonowania
czlowieka Roberta Diltsa i ich wazkos$ci w procesach komunikacji
interpersonalne;j,

e zrozumienie wagi i przydatnosci informacji zwrotnej w procesie motywowania
zespotuy,

e udzielanie wspierajacego i rzeczowego feedbacku w stosunku do zespotu
sprzedazowego.

Program szkolenia:

I. PLANOWANIE STRATEGICZNE

1. Quo vadis?! - czyli jakie mozna osiggna¢ korzysci z dobrze skonstruowanej
strategii sprzedazowe;.

2. Cele krotko i dlugoterminowe - poruszenie kwestii $wiadomosci priorytetow i
warunkéw ich realizacji.

3. Kto ponosi odpowiedzialno$¢ za ustalane cele sprzedazowe?

4, Zasoby zewngetrzne i wewnetrzne w kontekscie okreslonych celéw, czyli analiza

SWOT zespotu sprzedazowego.
5. 3 filary sprzedazy:
e Efektywne generowanie biezacej sprzedazy,
e Jak poszerza¢ baz¢ nowych klientéw?
e Impregnowanie obecnych klientéw przed wptywem konkurencji, czyli jak budowac
lojalnos¢ klientow?
6. Tego si¢ nie da, bo... - hamulce wewnetrzne zespotéw sprzedazowych.

II. WDRAZANIE W CZYN

1. Ustalenie okreslonych grup klientéw - Rzecz najwazniejsza!
2. W tym jesteSmy mistrzami $wiata, czyli zdefiniowanie obszaré6w przewagi
konkurencyjne;j.
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3. Marketing edukacyjny, jako narzedzie do nauki klienta i poszerzanie jego perspektyw
na dostrzeganie przez niego mozliwosci.

4. Jak nada¢ tempo strategii? - Twoja wizja, nasza strategia i ich rzutowanie na klientéw.

5. 20% twoich decyzji wplywa na 80% twoich przychodéw. Tylko ktore 20%?, czyli
efektywne aranzowanie czasem i zasobami.

6. Nauka analizy aktywnosci sprzedazowej zespotu.

1. POWOLYWANIE ZAANGAZOWANEGO ZESPOLU SPRZEDAZOWEGO

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

2. Jak wywolywa¢ zmiane w postawach cztonkéw zespotu?

3. Réznica miedzy wydawaniem polecen, a stawianiem wyzwan i inspirowaniem zespotu
- na jakim poziomie neurologicznego funkcjonowania ludzi mozna na nich
oddziatywac?

4. Konsekwencja - najmocniejsze narzedzie wywierania wplywu na zespot.
5. Przeptyw informacji w zespole i wptyw komunikacji na efektywno$¢ w sprzedazy.

IV. JA JAKO LIDER

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

2. Kazdy handlowiec jest inny, czyli jak dostosowac styl przywédztwa do etapu rozwoju
podwladnego?

3. Badz liderem, ktorego potrzebuje twoj handlowiec - model przywdédztwa
sytuacyjnego Kena Blancharda.

4. Jak nagradza¢ swoj zespot?

5. Czy znasz 12 najwazniejszych czynnikéw decydujacych o zaangazowaniu
pracownikow? - analiza wynikow badan Instytutu Gallupa.

6. Relacje z bezposrednim przetozonym, czyli metaczynnik oddziatywujacy na wszystkie
inne motywatory sygnalizujace zaangazowanie zespotu.

7. Co wpltywa na sit¢ motywacji handlowca? - odkrycie Victora Vrooma.
8. Jestes tak dobry, jak dobry jest twoj zespo6t, czyli samoswiadomos¢ lidera.

V. COACHING ZESPOLU SPRZEDAZOWEGO

1. Wspdlnie osiagniecie wigcej, czyli coaching wspierajacy zespot.

KM Studio - szkolenia . :
Ul H. Sienkiewiczg 22 Tel: 512-344-837 kmstudio@kmstudio.com.pl

90-114 +.6d7 512-344-836 www.kmstudio.com.pl



l KM Studio - szkolenia Wspieramy ludzi w ich dziataniach
studio

2. Rola i kluczowos¢ informacji zwrotnej, czyli Lider obserwuje, wyciagga wnioski i
klarownie o$§wiadcza czego oczekuje w przysztosci

3. Czy to koniec? - jak wesprze¢ pracownika wobec wypalenia zawodowego angazujac w
to zespot.

Postaw na orly! - dopingowanie najlepszych i stawianie im wyzwan.
Stwérz z nich wojownikéw sprzedazy, czyli szkolenie umystow.
Jestem fighterem? - model sukcesu w budowaniu pewnosci siebie sprzedawcy.

N o s

Nie musze niczego udowadnia¢ - skad czerpac sile i energie?

Metodologia:
Podczas szkolenia wykorzystujemy nastepujace metody szkoleniowe:

wyktad

case study
odgrywanie rol
praca z kamerag
feedback
dyskusja

Informacje organizacyjne:
[lo$¢ godzin szkolenia: 12 godzin / 2dni
Godziny szkolenia: 9:15-15:15
Miejsce szkolenia: ul. H. Sienkiewicza 22, 90-114 £.6dz - KM Studio - szkolenia
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