Mozliwo$¢ dofinansowania

ZARZADZANIE ZESPOLEM 2 214,00 PLN brutto
SPRZEDAZOWYM 1 800,00 PLN netto

110,70 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h

'\G
S (_.J LBERG Numer ustugi 2024/02/01/159753/2061720

GRUPA SZKOLENIOWA

© Poznan / stacjonarna
Grupa Szkoleniowa

& Ustuga szkoleniowa
SOLBERG Sp. z o.0.

® 20h
Kok Kk ok 59 12.12.2024 do 13.12.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie polecane: Kadrze managerskiej zarzadzajgcej zespotami
handlowymi funkcjonujgcymi na rynku B2B. Dyrektorom handlowym,

Grupa docelowa ustugi cztonkom zarzadu, wtascicielom firm handlowych realizujgcym sprzedaz
B2B. Specjalistom ds. sprzedazy wigzgcym swoj awans zawodowy i
$ciezke kariery z zarzadzaniem sprzedaza

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 06-12-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie dostarczy Ci niezbednych narzedzi i wiedzy, aby skutecznie zarzagdza¢ zespotem i osiggac wyzsze
wyniki sprzedazowe.



Podczas szkolenia z zarzgdzania zespotem sprzedazowym bedziesz miat rowniez okazje wymienié sie
doswiadczeniami i najlepszymi praktykami z innymi kierownikami sprzedazy, co pozwoli Ci poszerzyé swoje
horyzonty i zdoby¢ cenne wskazdéwki.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Podczas szkolenia z zarzadzania
zespotem sprzedazowym uczestnik:

- Wie jak opracowa¢ profile handlowcéw L
Efekty uczenia si¢ zostang

uwzgledniajace czekajace ich zadania i zweryfikowane na podstawie

charakter pracy.
- Zna typowe i nietypowe Zrédta
pozyskiwanie cztonkéw zespotu.

, Wywiad swobodny
warsztatoéw oraz praktycznych

unikalnych metod.

- Nauczy sie planowania sprzedazy dla
zespotu i jego cztonkow.

- Zdobedzie wiedze o zasadach
motywowania zespotu sprzedazowego i
pozna praktyczne metody

dbania o motywacje handlowcow. Efekty uczenia sie zostang
- Nauczy sie wykorzystywaé zweryfikowane na podstawie
Y .e Y vl Y , P Wywiad swobodny
Zarzadzanie przez Cele w pracy warsztatow oraz praktycznych
managera sprzedazy. unikalnych metod.

- Wie sie jakie sg narzedzia i metody
kontroli realizacji planu sprzedazowego
przez zesp6t handlowy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
tak, dokument zawiera opis efektéw uczenia sie

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji



Program

ZARZADZANIE DZIALEM SPRZEDAZY - jaka jest moja funkcja

¢ Rola, zadania, wyzwania w zarzadzaniu dziatem sprzedazy

e Czego oczekuje ode mnie firma a czego oczekuje moj zespot

e Cele firm, cele mojego dziatu a cele mojego podwtadnego.

e Czego ja oczekuje od mojego zespotu?

¢ Jakie sg stabosci i atuty zespotu?

¢ Kompetencje niezbedne w skutecznym zarzgdzaniu zespotem

e Autorytet wynikajacy z postawy, nie ze stanowiska.

¢ Podstawowe czynniki budujgce autorytet.

¢ Jak mdj styl kierowania wptywa na poszczegdélnych pracownikow oraz caty zespot.

BUDOWANIE EFEKTYWNEGO ZESPLU SPRZEDAZOWEGO

e Mocne i stabe strony mojego zespotu

e Wspieranie wspotzawodnictwa vs rywalizacja wewnetrzna
e Kontrola i rozliczanie zespotu — szanse i zagrozenia

¢ Spotkania z handlowcami - rola, zadania, strategia

PLANOWANIE SPRZEDAZY

e Spdjnosc¢ plandw i strategii

e Potencjat rynku, Analiza Przewagi Konkurencyjnej

e Lejek sprzedazy

e Czego chcemy, a co mozemy — SWOT

e Kanaty sprzedazy, segmentacja rynku

e Plan sprzedazy- jak go tworzyé w oparciu o oczekiwania przekazywane z wyzszego szczebla
¢ KPI handlowca - jak projektowaé i rozlicza¢

KOMUNIKACJA W ZARZADZANIU ZESPOLEM SPRZEDAZY

e FUKO, feedback — skuteczna informacja zwrotna

e Zarzadzanie osobowosciami w zespole

¢ Konsekwencja w zarzadzaniu

e Trudne rozmowy z pracownikiem

¢ Trudne sytuacje w zespole handlowym

e Jak naktoni¢ sprzedawcow do stosowania wytycznych, otrzymywanie regularnych raportéow

MOTYWOWANIE PRACOWNIKOW

¢ Pozafinansowe motywowanie

e Techniki motywowania pracownikéw do zmian.

¢ Kiedy rozmowa z podwtadnym jest motywujaca a kiedy demotywujaca.

e Sposoby udzielania pochwat aby pracownik mégt je dostrzec i oceni¢ jako pozytywna informacje
e zwrotng na temat jego zachowania, pracy.

¢ Jak zapobiega¢ spadkowi motywacji w zespole handlowym

¢ Cele twarde i miekkie handlowcow

e Zasada dziatania systemow motywacyjnych

0 CZYM NIE MOZESZ ZAPOMNIEC W ZARZADZANIU ZESPOLEM HANDLOWYM

¢ Prowadzenie efektywnych zebrai handlowych

e Training on the job- asystowanie handlowcom w sprzedazy w terenie
o Sciezki kariery dla handlowcéw

e Wdrazanie do pracy nowego handlowca

e Co zrobi¢ z nierentownym pracownikiem



PODSUMOWANIE
Plan dziatania

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 2

Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

sesja

. Artur Ptonka
szkoleniowa

sesja

. Artur Ptonka
szkoleniowa

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Artur Ptonka

Data realizacji Godzina Godzina i .
. . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
12-12-2024 09:00 17:00 08:00
13-12-2024 09:00 17:00 08:00
Cena

2 214,00 PLN

1800,00 PLN

110,70 PLN

90,00 PLN

‘ . Przez wiele lat zdobywat szerokie kompetencje zawodowe w zakresie
zarzadzania projektami, sprzedazy, zarzadzania oraz negocjaciji.
Doswiadczenie w zakresie zarzadzanie projektami, sprzedazy i
zarzgdzania podwtadnymi budowat wspotpracujgc z takimi firmami jak
Pepco, ZM Legmet, Cermag, CCC czy Intermoda Fashion.
0d 2000 roku specjalizuje sie w szkoleniach zwigzanych zaréwno z
procesami projektowymi, sprzedazowymi jak i zarzgdczymi.
Posiada 20 - letnie doSwiadczenie handlowe, ktére praktykuje réwniez



aktualnie jak i 15 letnie doswiadczenie w zakresie zarzadzania zespotami.
Wyktadowca w Wyzszej Szkole bankowej w Opolu i we Wroctawiu w
zakresie radzenia sobie z konfliktami.

Dzieki ukonczeniu studiéw na wydziale mechanicznym jest
réwnorzednym partnerem w rozmowach z klientami z branzy technicznej
i produkcyjnej.

Rozumiejgc zasady dziatania firm produkcyjnych i handlowych, potrafi
doskonale dostosowac¢ narzedzia szkoleniowe do specyfiki dziatalnosci
swoich klientow.

Prowadzit projekty szkoleniowe zwigzane z kierowaniem zespotem
produkcji oraz wspotpracy miedzydziatowej.

W trakcie dotychczasowych dziatan szkoleniowych bardzo czesto
wspotpracuje z firmami realizujgc kompleksowe dziatania szkoleniowe i
doradcze w zakresie umiejetnosci miekkich na poszczegdélnych
ptaszczyznach dziatania firmy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

materiaty szkoleniowe dla kazdego uczestnika w postaci ¢wiczen. Po szkoelniu ebook wysytany mailem.

Informacje dodatkowe

Szkolenie od 09:00 do 17:00

Czas trwania: 16 h zegarowych, tj. 20 h dydaktycznych x 45 min

Szkolenia dofinansowane sg zwolnione z podatku VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w catosci finansowane ze
$rodkéw publicznych w mys| ustawy o finansach publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ ustawy o podatku od towaréw i
ustug (Dz. U. 22017 r. poz. 1221 ze zm.) powyzsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

** jest w co najmniej 70% finansowane ze $rodkéw publicznych , zgodnie z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r.w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2015. poz. 736 ze
zm.)

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %

Szkolenie odbywa sie w godzinach od 9:00 do 17:00.

Posiadamy certyfikat jakosci ISO 9001:2015

Adres

ul. Piekary 5
61-823 Poznan

woj. wielkopolskie

Hotel DeSilva



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 33 3003 145

Marzena Mrukwa



