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Sandler Training

Sandler Training to organizacja oferujgca rozwigzania doradcze i szkolenia dotyczace zarzadzania sprzedazg i rozwoju sit sprzedazy. To najbardziej dynamicznie
rozwijajaca sie na Swiecie firma w branzy szkoleniowo-doradczej, skierowanej do menedzerdw i specjalistow sprzedazy. Aktualnie posiada ponad 260 oddziatow
w 25 krajach. Na terenie Polski Pétnocnej, od 2010 roku jedynym partnerem Sandler Training jest firma Cetus Consulting z Gdan ska.

Programy oparte na modelach Sandler Training, dotyczgce sprzedazy i zarzadzania zespotami sprzedazowymi,
q to nie jednorazowe szkolenia nakierowane na rozwoj punktowych umiejetnosci, to kompleksowe systemy
t doradczo-edukacyjne, ktorych rezultatami sa:
« diagnoza biezacej sytuacji handlowej i zarzadczej w organizacji sprzedazowej przedsiebiorstwa,
Sandler Training . nowoczesne podejscie do ustawienia procesu sprzedazy w firmie,
« wzrost poziomu efektywnosci w zarzadzaniu zespotem handlowym,
« trwata zmiana w sposobie sprzedawania i podejscia do klienta przez cztonkéw zespotu handlowego.

Kluczowe pytania menedzerow sprzedazy

Jestes menedzerem sprzedazy (albo niedtugo nim bedziesz) i chcesz zwiekszy¢ efektywnosé dziatan zespotu sprzedazy, ktory prowadzisz? Czy
zadajesz sobie ponizsze pytania? Odpowiedz na nie znajdziesz w trakcie naszego programu.

« Jak ocenic kontrole nad organizacja sprzedazowa, ktorg zarzgdzasz? Czy masz wrazenie, ze trzymasz w reku wszystkie sznurki i wiesz, za ktory pociggnac,
zeby zmieni€ kierunki dziatania swojego zespotu? Czy tatwo da sie zmieni¢ sposéb dziatania Twojego zespotu?

» Jakie sg Twoje metody zarzadzania zespotem? Czy system motywacyjny wynagradza handlowcéw w sposob nieadekwatny do wysitkbw? Czy zap ewniasz
cztonkom swojego zespotu odpowiedni rozwoj | wsparcie? Jak Twoj styl zarzadzania wptywa na poziom stresu, jaki sam odczuwasz w pracy?

« Jaki system sprzedazy stosuje Twoj zespot? Czy ten sposob daje wysoka efektywnos¢é? Czy Twoi ludzie sg przepracowani? Czy wszystkie zadania, ktore
wykonujg, majg sens sprzedazowy? Czy Twoi ludzie sg wystarczajgco aktywni?
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Dla kogo przeznaczone jest szkolenie?

» dyrektorzy, kierownicy i menedzerowie sprzedazy wszystkich szczebli i specjalnosci,
» kierownicy dziatéw obstugi klienta oraz kierownicy dziatow wsparcia sprzedazy,

* prezesi, cztonkowie zarzadu i dyrektorzy zarzadzajacy nadzorujacy sprzedaz,

» doswiadczeni handlowcy wytypowani do awansu na stanowiska menedzerskie.

Czym wyroOznia sie nasz program na tle innych, rowniez przeznaczonych dla menedzeréw sprzedazy?

« Tylko u nas, przed programem, przeprowadzamy gteboki audyt prowadzonego przez Ciebie zespotu sprzedazy. Wykorzystamy do tego naszg cyfrowa platforme
audytowa. Przebadamy Ciebie i wszystkich cztonkow Twojego zespotu. Dostaniesz kompleksowy obraz stanu zespotu i efektywnosci uzywanych przez Ciebie
metod zarzadzania zespotem, obejmujacy miedzy innymi nastepujgce kwestie:

o Sposob planowania i zarzgdzania procesem sprzedazy;

o Metody budowania i wdrazania strategii rozwoju sprzedazy;
o Sposoby na angazowanie i motywowanie zespotu;

o Sposoby udzielania wsparcia cztonkom zespotu;

» Oproécz audytu sposobdéw zarzadzania zespotem, przed programem przeprowadzimy rowniez badanie behawioralne Extended DISC. Badanie doty czy Twoich
osobistych kompetencji, obejmujacych styl komunikacji i mocne strony jako menedzera, a takze styl podejmowania decyzji i wiel e innych elementow, ktére
mozesz wykorzystywaé w procesie zarzadzania.

« Dzieki audytowi metod zarzgdzania zespotem bedziesz mogt krok po kroku modyfikowac, udoskonala¢ swoje sposoby zarzgdzania i rozwijania zespotu.

* Zbudujesz plan rozwoju Twojego zespotu sprzedazy, obejmujacy:

o plan/strategie rozwoju sprzedazy realizowanej przez zespot;
o Sposob wdrozenia i monitorowania tej strategii;
o 0 metody budowania zaangazowania oraz wspierania cztonkOw zespotu.
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Organizacja szkolenia

« Wykonanie audytu zespotu zarzgdzanego przez menedzera sprzedazy, przy pomocy cyfrowej platformy audytowej. Audyt daje kompleksowy obraz stosowanych
przez menedzera metod zarzgdzania zespotem i ich efektywnosci.

» Uczestnictwo w indywidualnym badaniu behawioralnym Extended DISC o profilu menedzerskim. Badanie pozwala oceni¢ styl komunikacji oraz komp etencje
uzywane w procesie zarzgdzania zespotami.

« Siedem dni warsztatow szkoleniowych w formule szkolenia otwartego w godzinach 9:00 — 17:00. Trzy sesje dwudniowe i jednodniowa sesja certyfikacyjna. Sesje
beda odbywaly sie w odstepach co okoto 3-4 tygodnie.

« Warsztaty odbywajag sie w kameralnych, maksymalnie kilkunastoosobowych grupach. Organizator zapewnia wyzywienie w trakcie sesji (bufet kawowy i obiady).

« Podrecznik na licencji Sandler Training, oraz specjalnie opracowane materiaty wspierajgce program.

« W trosce o jakoSC wdrozenia, uczestnicy otrzymajg po kazdej sesji specjalne zadanie wdrozeniowe, ktore bedzie monitorowane prze z trenera prowadzacego.

« Dwie godziny indywidulanych konsultacji dla kazdego uczestnika programu.

« Certyfikat ukonczenia programu. Warunki otrzymania certyfikatu to frekwencja, wykonanie zadan wdrozeniowych oraz zdanie egzaminu podczas ses;ji certyfikacyjnej

* Miejsce - Hotel Focus Premium, Gdansk ul. Nad Stawem 5

« Terminarz:

a. |sesja 15-16.04.2020

b Il sesja 13-14.05.2020

c. lll sesja 03-04.06.2020

d Sesja certyfikacyjna 23.06.2020
Inwestycja

Koszt programu wynosi — 6.500 PLN netto
W koszt programu wchodzg:
* Audyt zespotu sprzedazy
« Badanie Kompetencji Menedzerskich Extended DISC
« Szesciodniowy program szkoleniowy
« Sesja certyfikacyjna
» Podreczniki
*  Wyzywienie w trakcie szkolenia
« 2 godziny indywidualnych konsultacji dla kazdego uczestnika
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Certyfikowani trenerzy Sandler Training

Jacek Czarnowski - menedzer zwigzany ze sprzedaza i marketingiem od 1993 roku.

Przez ponad 17 lat petnit stanowiska dyrektora sprzedazy lub dyrektora marketingu miedzy innymi na rynku FMCG, mody i ustug (m.in. firmy Kamis,
Fazer, Atlantic).

N
n e Absolwent geografii i studiow MBA na Uniwersytecie Gdanskim. Ukonczyt tez Akademie Coachingu Biznesowego oraz Szkote Facylitacji Pathways.
\\Q Od 2010 licencjonowany trener i konsultant Sandler Training. WtasSciciel gdanskiej firmy Cetus Consulting — franczyzobiorcy Sandler Training.
/; i Realizuje projekty doradczo-szkoleniowe dla wielu firm, skierowane do kadry menedzerskiej i handlowej, prowadzace do zwiekszenia efektywnosci
g sprzedazowej. Przeszkolit ponad 1500 oséb.
{ Wyktadat na studiach MBA na Uniwersytecie Gdanskim oraz Wyzszej Szkole Biznesu i Administracji w Gdyni.

Tworca i organizator odbywajacych sie cyklicznie od 2012 r. konferencji dla menedzeréw "Morfologia Sprzedazy" i ,Morfologia P rzywodztwa”.

Pawet Sobocinski - doswiadczony sprzedawca, trener, coach oraz wdrozeniowiec.

Swoje umiejetnosci sprzedazowe rozwijat na rynku nieruchomosci. Jako agent Freedom NieruchomosSci utrzymywat sie w czotowce doradcow z
najlepszym wynikiem sprzedazowym w firmie. Ekspert w zakresie popisywania uméw na wytgcznosc.

Absolwent Nauk Politycznych na UWM.

Prowadzi szkolenia z zakresu komunikacji, obstugi klienta, sprzedazy oraz zarzgdzania zespotami, podczas ktorych szczegolny nacisk ktadzie na
nauczenie konkretnych umiejetnosci. Stawia przede wszystkim na warsztaty w matych grupach oraz indywidualny coaching i mentoring.
Regularnie powraca do swojej dawnej pasji — dziennikarstwa, udzielajgc sie na tamach czasopism branzowych.

Ceni sobie wolnos€ i niezaleznoS¢ w dziataniu oraz jasne, okreslone zasady.

Organizator | zgtoszenia

Cetus Consulting — gdanskie Centrum Doradczo-Szkoleniowe Sandler Training
80-852 Gdansk, ul. Dyrekcyjna 6

Aneta Wieliczko tel. 692 131 682 aneta wieliczko@sandler.com

www.gdansk.sandler.com www.cetusconsulting.pl www.morfologiasprzedazy.pl
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Korzys$ci dla uczestnikow

UmiejetnosSci, z ktéorymi beda lepiej radzié sobie uczestnicy szkolenia:

* Rozpoznanie efektywnosSci metod zarzgdzania zespotem dzieki przeprowadzonemu audytowi;

* Ocena wiasnych kompetencji komunikatywnych i zarzgdczych dzieki badaniu Extended DISC,;

« Zbudowanie wizji rozwoju sprzedazy dla swojego zespotu oraz strategii sprzedazowych i wynikajgcych z nich priorytetow;

* Analizowanie procesu sprzedazy i umiejetnoS¢ budowania procesow wspomagajacych ekspansje rynkowa firmy;

« Ustalanie Kluczowych Aktywnosci Sprzedazowych dla swojego zespotu;

* Budowanie systeméw motywacyjnych dla zespotow handlowych;

« Uzyskiwanie efektu synergii miedzy systemami motywacyjnymi a elementami wynikajgcymi ze strategii sprzedazy.

« Skuteczne monitorowanie pracy zespotu dajace konsekwencje we wprowadzaniu nowych rozwigzan;

* Prowadzenie rozméw menedzerskich w procesie monitorowania pracy handlowcow;

« Prowadzenie rozmow korygujacych i zachowanie w sytuacjach wymagajacych szybkiej i zasadniczej interwencji menedzera,
« Wiasciwe prowadzenie ,coachingu on the job”, umiejetnos¢ wspierania i korygowania btedéw handlowcéw podczas ich pracy z klientami;
« Skuteczne wprowadzanie zmian organizacyjnych w dziatach handlowych.



t‘; Sandler Training

Ramowy program szkolenia

Dzien 1i 2 - Diagnoza stylow sprzedazy w zespole i wiashego stylu zarzadzania. Od wizji rozwoju przez priorytety do aktywnosci.
* Interpretacja wynikéw audytéw metod zarzadzania zespotem sprzedazowym
* Interpretacja wynikow badania kompetencji Extended DISC
* Budowanie wizji rozwoju sprzedazy w swoim zespole
* Priorytety sprzedazy wynikajgce z wizji
» Analiza procesu sprzedazy i wyznaczanie Kluczowych Aktywnosci Sprzedazowych
* KAS-y w priorytetowych procesach. Réznicowanie aktywnosci
» Sposoby uproszczonego raportowania aktywnosSci

Dzien 3 i 4 - Systemy motywacji pozafinansowej i opartej na finansach. Monitorowanie dziatan i wynikéw. Komunikacja menedzerska w zespotach sprzedazy.
* Motywacja zewnetrzna i wewnetrzna. Kluczowe elementy budujgce motywacje wewnetrzng.
» Budowanie programéw motywacyjnych pozafinansowych, opartych na motywacji wewnetrznej .
» Wigzanie elementdw strategicznych z programami prowizyjno-premiowymi.
» Zasady budowania systeméw premiowych i prowizyjnych dla dziatow sprzedazy.
» Etapy cyklicznego feedbacku w pracy menedzera sprzedazy.
» Sposoby monitorowania i model rozmow o wynikach i zadaniach.
* Rozmowy korygujace i interwencyjne w pracy menedzera.

Dzien 51 6 - Coaching w sprzedazy jako element budowania mistrzostwa kompetencyjnego handlowcéw. Mentoring jako forma wsparcia zespotu sprzedazowego.
Spotkania z zespotem sprzedazowym
* Przygotowanie do wizyty coachingowej, rola coacha
» Elementy wizyty i sesji coachingowej ,on the job”.
» Techniki pracy coacha — menedzera sprzedazy.
» Wykorzystanie modelu GROW w pracy menedzera sprzedazy.
* Menedzer sprzedazy jako mentor.
* Rodzaje mentoringu. Elementy procesu mentoringu. Rozmowa mentoringowa.
» Spotkanie z zespotem, jako proces. Planowanie przebiegu spotkania.
* Prowadzenie spotkania i radzenie sobie z trudnymi uczestnikami
Dzien 5i 6 - Sesja certyfikacyjna.
» Przygotowanie do wizyty coachingowej, rola coacha



