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HO-ZH ZDALNE ZARZADZANIE SPRZEDAZA | ROZPROSZONYM
ZESPOLEM HANDLOWYM - warszat

Czas trwania: 2 dni

Dla kogo:
Szkolenie skierowane do dyrektorow sprzedazy, kierownikow sprzedazy, kierownikow regionalnych
zarzadzajacych zespotem, specjalistow zarzadzajacych sprzedaza.

Celem szkolenia jest:

Pozyskanie umiejetnosci efektywnego, zdalnego zarzadzania rozproszonym zespotem handlowcow

i procesem sprzedazy, utrzymanie efektywnosci dziatania i poziomu realizacji celow sprzedazowych
organizacji w nowym systemie komunikacji.

Wymagania wstepne:

e Do udziatu w szkoleniu nie jest wymagane specjalne przygotowanie. Wystarczy cheé
zdobywania nowej wiedzy i otwartos¢ na wymiane doswiadczen z innymi uczestnikami.

Zakres tematyczny:

—_

Optymalizacja procesu sprzedazy pod katem nowego modelu wspotpracy z Klientem
Uaktualnienie KPI i celow sprzedazowych ukierunkowane na prace w nowym, mobilnym
modelu sprzedazy
3. Komunikacja nieantagonistyczna z Klientem jako jedyna skuteczna takze w kontaktach
niebezposrednich
4. Sprzedaz transformacyjna w modelu on-line
e zasady i praktyczne wskazowki
5. Prospecting i generowanie nowych lead’dw sprzedazowych w nowych okolicznosciach
6. Empatia
e kluczowa umiejetnos¢ menedzera w utrzymywaniu relacji z rozproszonym zespotem
handlowcow w szczegolnosci na odlegtosc
7. Elementy zarzadzania zmiang - jako niezbedna kompetencja menedzera sprzedazy
wspierajacego zespot handlowy w nowym modelu pracy mobilnej
8. Regularna i transparentna komunikacja
e fundament utrzymania dobrych relacji w zespole handlowym oraz pomiedzy
handlowcami a klientami oraz ciagtosci dziatan poszczegélnych handlowcow
pracujacych w rozproszeniu
e planowanie i wdrozenie nowego systemu pracy w zespole handlowym
e tygodniowe podsumowania dziatan i realizacji celow sprzedazowych
e regularne spotkania jeden na jeden: jako sposob utrzymania zaangazowania
pracownikow
e zasada: wystuchaj, zrozum, przenalizuj, odpowiedz (najpierw staraj sie zrozumiec,
dopiero potem byc¢ zrozumianym)
e model transparentnej komunikacji z klientem w kanatach digital
9. Kultura feedback-u
e istotny element procesu komunikacji zespotu handlowego w rozproszeniu
e korygowanie zatozonych dziatan i szybkie reagowanie na osiagane cele sprzedazowe
e element rozwoju i doskonalenia kompetencji poszczegdlnych handlowcéw i catej grupy
10. Zasada wygrana-wygrana
e w komunikacji z klientem
e w komunikacji z zespotem handlowym i jego poszczegélnymi cztonkami
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e umiejetne wskazywanie najwazniejszych celow sprzedazowych dla kazdego handlowca,
catego zespotu i organizacji

11. Zarzadzanie czasem wykorzystanie narzedzi
e matryca Eisenhowera
e model F. Coveya
e elektroniczne narzedzia wspierajace indywidualne planowanie czasu kazdego
handlowca
o selekcje dziatan oraz ustalanie priorytetow indywidulanych i dla zespotu
12. Synergia jako efekt wspotpracy cztonkdw rozproszonego zespotu handlowego
e wideokonferencje
e burze mozgow
e analizy SWOT projektow, procesu sprzedazowego i inne dziatania aktywnie angazujace
cztonkow zespotu) handlowego
13. Monitorowanie
e umiejetne sprawdzanie postepow dziatania handlowcéw i statusu celéow sprzedazowych,
w miejsce klasycznej kontroli
14. Zaufanie
e fundament dobrej wspotpracy z klientem i madrego zarzadzania, nie tylko w kierowaniu
zespotem handlowym mobilnie
e definicje
e 13 zachowan budujacych zaufanie wg S. Coveya i ich praktyczne zastosowanie
w procesie sprzedazy
15. Life balance, czyli czas na relaks i rozwoj
e “tadowanie baterii” czyli sposoby na odnawianie swoich zasobow (rozwoj, zdrowie,
relaks, relacje)
16. Najpopularniejsze narzedzia komunikacji na odlegtosc
e kalendarze elektroniczne - Google, Outlook i inne
o telefon
e poczta elektroniczna
e komunikatory: MSTeams, Zoom, Skype
e podstawowe informacje, funkcjonalnosci, stabe i mocne strony poszczegolnych
rozwiazan
17. Praktyczne ¢éwiczenia pracy na wybranych komunikatorach i kalendarzach on-line
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