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Skuteczny manager
sprzedazy

Wiekszo$¢ managerdw sprzedazy, kiedys$ piastowata
stanowisko handlowca. Poznali skuteczny proces sprzedazy
i obstugi klienta, ktéry niestety nie daje gwarancji w byciu
skutecznym managerem sprzedazy. Warsztaty pozwalaja
trenowacd tworzenie i prowadzenie zespotu sprzedazy, w
taki sposéb, aby z pojedynczych handlowcéw stworzy¢
zgrany i wspierajgcy sie team.
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Przeznaczenie szkolenia

Szkolenie kirowane jest do wszystkich oséb zaintersowanych zagadnieniami zarzadzania zespotem
sprzedazy.

Korzysci wynikajgce z ukohczenia szkolenia

Po ukonhczeniu zaje¢ uczestnik:

e Rozumie na czym polegajg zadania i odpowiedzialno$ci menedzera sprzedazy.

¢ Potrafi stosowa¢ metody zarzgdzania celowego (np. zarzgdzanie zorientowane na rezultat).

¢ Potrafi umiejetnie dobiera¢ cztonkéw zespotu do projektéw i zadan.

o Potrafi prawidtowo definiowad cele oraz komunikowac sie z zespotem.

e Potrafi udziela¢ informacji zwrotnej w sposéb konstruktywny i profesjonalny.

o Potrafi dobrze radzi¢ sobie z emocjonalnymi reakcjami w sytuacjach trudnych - swoimi i innych.

Oczekiwane przygotowanie stuchaczy

Szkolenie nie wymaga wczesniejszego przygotowania. Mile widziana podstawowa wiedza z zakresu
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zarzadzania i sprzedazy.

Jezyk szkolenia

jezyk szkolenia: polski
jezyk materiatéw: polski

Czas trwania

2 dni/ 12 godzin

Agenda szkolenia

Modut 1

Kim jest Manager Sprzedazy - jego rola, zadania

Skuteczny manager sprzedazy

¢ Dlaczego jedni managerowie sprzedazy postrzegani sg jako przywodcy i cieszg sie szacunkiem, a inni nie?

¢ Moje zachowania liderskie - dobre praktyki / btedy w zachowaniach liderskich.
e Zakres odpowiedzialnosci i zadah managera sprzedazy.

e Jakich dziatah oczekuje od managera jego zespét?

e Oczekiwania i potrzeby zespotu w relacji z managerem.

Modut 2

Budowanie efektywnego zespotu sprzedazowego

* Poznanie istniejacych rél w zespole.

e Rozréznienie sposobdéw komunikowania sie poszczegdlnych rél zespotowych.
e Cel rél grupowych - jak je wykorzysta¢ do efektywnej pracy zespotu?

¢ Dobor rél grupowych do zespotu sprzedazy.

Modut 3

Méj styl jako przywddcy zespotu a proces grupowy

¢ Diagnoza stylu przywédztwa uczestnikéw.

e Proces grupowy a moj styl przywddztwa - jaki styl przywddztwa pomaga w poszczegélnych etapach procesu

grupowego?

o Kiedy jaki styl przywddztwa zastosowac?

e ,Wczoraj kolega, dzis$ przetozony” - jakie zagrozenia czyhajg na nowo mianowanego managera - sposoby

reagowania.
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e Cwiczenia praktyczne.

Modut 4

Budowanie motywacji i zaangazowania w sprzedaz

e Postawa managera sprzedazy - dlaczego nie warto dostarcza¢ pracownikom ,,gotowcéw”?

¢ Komunikacja Przetozonego w obliczu:
o duzych zmian
o kryzysu
o rozwigzywania konfliktu

e Samoskutecznos¢ jako warto$¢ motywujaca.

e Zaangazowanie pracownikéw w podejmowanie decyzji, wzbudzanie inicjatywy i samodzielnos¢.

e Techniki i zasady budowania zachowan dojrzatych i samodzielnych u pracownika.

¢ 3 x O - Obietnice, Oczekiwania, Odpowiedzi - zasady komunikacji w trudnych czasach.

Modut 5

Szef Mentor czy Coach?

¢ Dlaczego powinnismy rozwija¢ pracownikéw?

¢ Korzysci dla pracownika.

o Korzysci dla zwierzchnika.

o Korzysci dla firmy.

o Automotywacja Przetozonego - w mysl zasady ,ryba psuje sie od gtowy”, o tym jak swojg postawg modelujemy
pracownikéw do rozwoju i zaangazowania.

e Strategia PUSH, czy PULL / Coaching, czy Mentoring - sposoby na rozwéj pracownikéw.

Modut 7

Exposé Szefowskie Managera Sprzedazy

o Kregi wptywu szefa czyli, jak moje zachowania przektadajg sie na zachowania innych?

e Expose Szefa - narzedzie budowania autorytetu i modelowania zachowan pracownikéw.

¢ Cechy osobowosci, a expose szefa - wykorzystanie swoich atutéw w budowaniu wizerunku odpowiedzialnego
Managera.

Modut 8

Proces delegowania w praktyce manager zachecajacy do samodzielnosci

¢ Jak planowa¢ prace zespotu?

¢ Proces delegowania - etapy.

¢ Co moge delegowad, a czego absolutnie nie?

e Komunikat delegowania - jak przedstawi¢ zadanie motywujgco dla pracownika? SMART w praktyce.

e Zachowania typu A - czym s3g i jaki maja wptyw na innych?

¢ Rozliczanie z delegowanych zadan - zadanie wykonane dobrze lub z btedami / gotowe rozwigzania na udzielenie
feedbacku.

¢ Algorytm rozmowy monitorujacej i rozliczajacej.



