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,Zarzadzanie zespotem sprzedazowym”

Sukces jest wynikiem witasciwej decyzji
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Wstep

Wazne jest, aby kazdy menedzer potrafit swe mocne strony wykorzystywa¢ w optymalny
spos6b w procesie budowania skutecznych zespotow zadaniowych. Taki tez cel stawia sobie
projekt szkoleniowy, ktéry pragne zaprezentowac. Efektem jego bedzie podniesienie

kompetencji menedzerskich, co pozwoli na wymierng poprawe wynikéw finansowych firmy.

O sile rynkowej organizacji stanowi miedzy innymi dostep do wiedzy i umiejetnosc
optymalnego jej wykorzystania. Warunkiem odnoszenia sukceséw rynkowych jest posiadanie
najnowszej wiedzy oraz korzystanie z najbardziej przydatnych umiejetnosci. Kluczowe

znaczenie ma umiejetnos¢ praktycznego wykorzystania zdobytej wiedzy.

Skuteczne szkolenie ksztaftuje nowe umiejetnosci, ktére pozwalajg pracownikom wydajnie
pracowa¢ w zmieniajgcych sie warunkach. Dysponuje odpowiednim doswiadczeniem we
wspieraniu podobnych projektéw. Sukces wspdllnych z klientami dziatan opieram na

procesie, ktory zapewnia osigganie maksymalnych rezultatow z poczynionej inwestycji.

A. Zarzadzanie Zespotem Sprzedazowym

ZALOZENIA
Szkolenie opiera sie na zatozeniu, ze kazda osoba zarzadzajgca grupg Doradcow realizuje
funkcje menedzera sprzedazy. Skuteczne wypetnianie tej funkcji powoduje koniecznosé
radzenia sobie z coraz bardziej ztozonymi i trudnymi wyzwaniami. Osigganie, a nawet
przekraczanie celdw wyznaczanych przez organizacje z jednoczesnym radzeniem sobie z
ciagtymi zmianami warunkéw i oczekiwan rynku, wymaga nie tylko predyspozycji w zakresie
wszechstronnej oceny sytuacji, ale w szczego6lnosci odpowiednich narzedzi i technik.
Skuteczny menedzer sprzedazy petni zasadniczo trzy funkcje , ktére tworzg spéjny model
przywédztwa i w zaleznosci od specyfiki sytuacji musi posiada¢ umiejetnosci odpowiedniego
wykorzystywania wtasciwych narzedzi i technik w ramach kazdej z tych funkcji.
Funkcje menedzera sprzedazy:

- planowanie i organizacja procesu sprzedazy, tak aby zapewni¢ state osigganie lub

przekraczanie wytyczonych planéw sprzedazowych

- ogniwo taczace zespdét sprzedazowy, personel wsparcia sprzedazy, centrale firmy z
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klientami, w ramach tej funkcji menedzer wykorzystuje zasadniczo umiejetnosci o
charakterze komunikacyjnym
- lider i coach zarzadzajacy zespotem sprzedazowym

Zarzadzanie zespotem sprzedazowym

W ramach poziomu podstawowego uczestnicy zostang zapoznani z modelem przywodztwa
w ramach funkcji menedzera sprzedazy oraz otrzymajg zestaw praktycznych narzedzi,
ktérych zastosowanie pozwoli na podniesienie sprawnos$ci menedzerskiej i efektywniejsze
zarzadzanie procesem sprzedazy, ponadto mozna zaproponowac¢ na zakonczenie tego
etapu wyznaczenie zadan, ktére uczestnicy musieliby wykonaé¢ w okresie przed realizacjg
modutu zaawansowanego, takie podejscie pozwoli na podniesienie wartosci praktycznej
szkolenia i zapewni wdrozenie proponowanych rozwigzan w praktyke dnia codziennego.
Sugerowany czas realizacji szkolenia 20 godzin.

Ponizej prezentuje proponowany model zarzgdzania procesem sprzedazy

Rinent Mysekiwss®

Model zarzadzania procesem sprzedazy

PLANOWANIE | ORGANIZOWANIE
PROCESU SPRZEDAZY
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CELE REALIZACJI SZKOLENIA

Szkolenie przeznaczone jest dla menedzeréw sprzedazy odpowiedzialnych za rozwijanie

umiejetnosci oraz poprawe wynikow osigganych przez Doradcow. Jego zadaniem jest:

§ Zapoznanie z technikami i narzedziami, ktére pozwalajg na poprawe wydajnosci zespotu
sprzedazowego

8 Woyksztatcenie umiejetnosci z zakresie budowy atmosfery zaufania i szacunku w
kontaktach z cztonkami wtasnego zespotu

§ Dostarczenie narzedzi, ktdre pozwolg efektywnie i obiektywnie okreslac kryteria oceny
efektywnosci pracy dla kazdego pracownika w zespole

§ Udostepnienie technik, ktére pozwolg planowac¢ oraz w swobodny sposob prowadzi¢
uporzgdkowane dwustronne rozmowy coachingowe, ktére koncentrujg sie na
najwazniejszych aspektach pracy oraz prowadza do zaakceptowania przez cztonka
zespotu planu dziatan rozwojowych

§ Zaprezentowanie i praktyczne przecwiczenie rozwigzan, ktére utatwig uczestnikom
planowagé, wdrazaé i kontrolowac realizacje ciggtego procesu rozwojowego kazdego

pracownika oraz zespotu w catosci
TRESC
CZESC |

Planowanie i organizacja procesu sprzedazy, tak aby zapewni¢ state osigganie lub
przekraczanie wytyczonych planéw sprzedazowych:

@ Definiowanie celow sprzedazowych dla poszczegélnych cztonkéw zespotu, jak i
zespotu w catosci,

@ Opracowanie planu dziatania dla zespolu stuzgcego realizacji celow
sprzedazowych firmy, pozyskiwaniu nowych klientdéw, rozszerzaniu wspotpracy z
istniejagcymi klientami oraz wykorzystywaniu zasobéw w sposéb najbardziej
efektywny i wydajny

@ Implementowanie planéw oraz kontrolowanie ich realizacji poprzez
poréwnywanie rzeczywistych wynikow z zaktadanymi w aspekcie jakosci, ilosci,

czasu realizacji i zasad raportowania
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CZESC II

Ogniwo faczace zespot sprzedazowy, personel wsparcia sprzedazy, centrale firmy z

klientami, w ramach tej funkcji menedzer wykorzystuje zasadniczo umiejetnosci

charakterze komunikacyjnym:

@ Techniki aktywnego pozyskiwania informacji ze wszystkich mozliwych zrodet

@ Aktywne stuchanie jako podstawa w procesie zbierania informacji

@ Sztuka oceny wartosci informaciji

@ Zwiekszanie przydatnosci pozyskiwanych informacji poprzez wykorzystanie
odpowiednich filtrow

@ Umiejetne przekazywanie informacji cztionkom zespotu w bezposrednich
rozmowach

@ Przekonujgca argumentacja w aspekcie prezentacji korzysci oraz zasad dziatania

CZESC Il

Lider i coach zarzadzajacy zespotem sprzedazowym :

@ Warunki do przeprowadzenia coachingu, znaczenie przyjecia podejscia opartego

na wspotpracy, jak rowniez wymagan i wyzwan zwigzanych z efektywnym

coachingiem.

@ Okreslanie kryteriow wykonania pracy , instrument stuzacy precyzyjnemu i

obiektywnemu okresleniu oczekiwan w zakresie wiedzy i zachowan zwigzanych z

dang praca. Stanowi to punkt wyjscia do rozwoju procesu coachingu, przygotowujac

uczestnikow do obiektywnej oceny biezgcych wynikow pracy.

@ Rozmowa coachingowa - model przeprowadzania tego typu rozmoéw, ktéry wskaze

uczestnikom, jak dokonaé¢ wraz z pracownikiem wspoélnej diagnozy sytuacjij, a

nastepnie opracowaé¢ wtasciwy plan dziatania, skierowany na wzmocnienie wynikow i

jakosci pracy.

@ Zasady wdrazania rozwigzan coachingowych — daje wskazowki jak skutecznie

wdrozy¢ zatozenia coachingu w praktyke funkcjonowania organizaciji
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METODOLOGIA SZKOLEN
Cwiczenia jednej umiejetnosci, w ktorych uczestnicy majq okazje zaprezentowaé
poziom opanowania danej umiejetnosci.
Eksperymenty, ktére rozszerzajg zrozumienie materiatu 0 wymiar doswiadczenia.
Pozwalajg one uswiadomi¢ sobie odczucia klientow i handlowcéw w ré6znych sytuacjach
sprzedazy.
Cwiczenia taczace, podsumowujg wiedze na dany temat: uczestnicy majg mozliwosé
przetozenia, tego czego sie nauczyli, na jezyk ich wtasnego srodowiska sprzedazy.
Krotkie wyklady, zawierajgce uzasadnienie dla wypracowanych sposobéw
postepowania.
Scenki z podziatem na role, ktére dajg okazje wyboru oraz zastosowania szeregu
umiejetnosci w stosunkowo realistycznych sytuacjach sprzedazy.
Dyskusje, umozliwiajg uczestnikom refleksje na temat zdobywanych umiejetnosci oraz
wymiane doswiadczen i pogladow.
Praca w grupach, pozwala na wypracowanie katalogéw zachowan, reakcji na konkretne

praktyczne sytuacje sprzedazowe
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