SFM Zarzadzanie Zespotem Sprzedawcow

Cele

Po szkoleniu kazdy z uczestnikéw bedzie:

® potrafit wyjasnic¢ istotne réznice miedzy efektywnym
sprzedawcy a efektywnym szefem zespotu
sprzedazowego

® potrafit stworzy¢ i wdrozy¢ taktyczny plan sprzedazy

® rozumiat Cykl Relacji z Klientem i zarzgdzat relacjami z
kluczowymi i strategicznymi klientami

® rozumial teorie motywaciji i potrafit tworzy¢ strategie
utrzymujacag wysoki poziom motywacji handlowcow

®  rozumiat wplyw stylow zarzadzania i réznych stylow
zachowan na efekt zarzadzania

® potrafit prowadzi¢ efektywne, produktywne zebrania

® potrafit prowadzi¢ konstruktywny, motywujacy
coaching

Uczestnicy

Wszystkie osoby zaangazowane w zarzgdzanie
zespotem handlowym, lub przygotowujgce sie do tej roli.
Szkolenie dotyczy fundamentalnych zasad zarzadzania
sprzedaza, ale moze by¢ réwniez wykorzystane jako
odswiezenie lub pogtebienie stosowanej wiedzy.

Zawarto $¢ programu

Rola Sales Managera

®* Manager jako zaséb deficytowy.

® Zarzadzanie a sprzedawanie.

*  Wywieranie pozytywnego wptywu zaroéwno na klientow,

jak i na podwtadnych.

Planowanie taktyki sprzeda zy

®* Planowanie strategii sprzedazy.

* Matryce sity i atrakcyjnosci.

®*  Wykorzystywanie zasobow.

®* Planowanie i przeglad strategii z handlowcami.

®* Metody analizowania dziatan pracownikéw stuzgce
$ledzeniu postepow i identyfikacji obszaréw do
coachingu.

Zarzadzanie relacjami z klientem

®  Zrozumienie cyklu relacji z klientem.

* Planowanie i przeglad strategii CRM z zespotem.

®  Zapewnienie wkasciwego poziomu interakcji z
klientami.

Motywowanie zespotu

® Stosowanie sprawdzonych teorii, aby zrozumie¢, co
motywuje sprzedawcow.

® Bariery, czynniki obnizajace motywacje i sposoby
radzenia sobie z nimi.

® Skuteczne strategie motywacyjne.

Przywo6dztwo
® Odpowiedni styl zarzadzania managera.
* Kiedy stosowac jaki styl?

* Teoria przywodztwa sytuacyjnego.

Zachowania skutecznego managera

¢ Swiadomo$¢ naturalnego stylu managera i jego
elastycznosci.

®* Czy managerowi tatwo przystosowac sie do
zastanej sytuac;ji?

® Jak zachowanie managera wplywa na innych?

® 11 kategorii profilowania zachowan.

®  Style wywierania wptywu i przekonywania:
Push/Pull.

Zebrania

®  Okreslanie jasnych, zrozumiatych celéw.

* Realizacja zatozonych celow.

* Prowadzenie efektywnych i produktywnych zebran.

*  Woyniki badan: spotkania filtrujgce i wzmacniajace.

Coaching
®*  Motywujacy coaching.

* Dopasowanie stylu coachingu do poziomu
zaawansowania pracownika.

Prowadz acy i ilo $€ uczestnikow

Szkolenie jest prowadzone przez konsultantow firmy
Doradca przeszkolonych i certyfikowanych przez firme
Huthwaite International. W celu zapewnienia kazdemu
uczestnikowi wystarczajgcej uwagi treneréw,
maksymalna ilo$¢ uczestnikbw w grupie nie moze
przekraczac 12 os6b.



