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Zarzadzanie sitami sprzedazy, ale i sama sprzedaza, to bardzo wymagajace zadanie, nawet dla
doswiadczonego managera. Wcigz zmieniajacy sie rynek, potrzeby i oczekiwania klientéw, rosnaca
konkurencja czy nowe technologie, to tylko niektore z czynnikéw, determinujace ten stan rzeczy.
Nie od dzi$s wiadomo, ze najwazniejszym i najbardziej wymagajacym elementem, od ktérego zalezy
powodzenie sprzedazy, sa ludzie, ktorzy te sprzedaz realizuja. | to wiasnie na nich, nowoczesni
managerowie powinni koncentrowac¢ swoje dziatania.

Zapraszamy na warsztaty, podczas ktorych, grono znakomitych ekspertéw i trenerow pokaza najlepsze
metody skutecznego budowania zespotow sprzedazowych oraz budowania strategii zarzadzania nimi.
Bedzie to kompleksowe wydarzenie, dajgce konkretne narzedzia do ustrukturalizowania swojej pracy
z zespotami sprzedazowymi.

Kto powinien wzia¢ udziat w Warsztatach:

Do udziatu w Warsztatach zapraszamy osoby zarzadzajace dziatami sprzedazy jak rowniez pracow-nikow
odpowiedzialnych za budowe efektywnych systemow motywacyjnych dla handlowcow, w szczegdlnosci:

e Dyrektorow i Kierownikow sprzedazy

* Dyrektorow i Kierownikow ds. wsparcia sprzedazy
e Dyrektorow i Kierownikow ds. rozwoju sprzedazy
e Key Account Managerow

e Sales Managerow




PROGRAM 21 LISTOPADA

BUDOWANIE ZESPOLU SPRZEDAZY

9:00 Rejestracja, poranna kawa

9:30 Zarzadzanie rekrutacja w sprzedazy - warunki skutecznej rekrutaciji

o Co motywuje i czego oczekujg dzis kandydaci? - jak budowac zaangazowanie w proces rekrutaciji
o Gdzie podziali sie Ci wszyscy kandydaci? - sposoby identyfikacji i dotarcia do wtasciwych
kandydatow
o Oczekiwania a rzeczywistos¢ - kluczowe elementy budowy optymalnego profilu kandydata
o Rola i znaczenie emplover brandingu, employer value proposition oraz marki osobistej szefa
Leszek Kurycyn, Managing Director, Jobhouse Sp. z o.0.

11:15 Przerwa na kawe

11:40 Techniki Szybkiego Budowania Relacji z wilasnym zespotem sprzedazy
= Lider Zespotu

Zespot sprzedazy to jednostka, o ktorej powodzeniu decyduje wiele czynnikdéw. Jednym z nich jest relacja

z liderem zespotu - managerem, kierownikiem, dyrektorem sprzedazy. To od relacji jakg potrafi osiggnac¢

z witasnym zespotem manager zalezy czy zrealizujg jego pomyst, czy beda lojalni, czy dadza z siebie
wszystko. Na wyzej wspomniane relacje ma wptyw wiele czynnikow, ktore swg moc nabierajg w czasie.
Relacje bowiem buduje sie latami. A co wtedy gdy tego czasu po prostu nie ma? Gdy do zespotu dotaczyt
nowy handlowiec, gdy jeszcze nie znamy sie ,jak tyse konie” a dziatac trzeba tu i teraz? Istniejg takie
sposoby, dzieki ktorym relacje mozna zbudowac bardzo szybko, czasem wystarczy 30 sekund. Zapraszamy
na nasz panel szkoleniowy.

Adam Szaran, Managing Partner, Al Fianco Partners

Roman Kawszyn, Managing Partner, Al Fianco Partners
13:15 Przerwa na lunch

14:15 Zarzadzanie motywacja = tworzenie indywidualnej sciezki motywacyjnej

. Zrodta motywacii

o Ujemne i dodatnie bodzce motywacyjne. Ktére z wybranych czynnikow demotywujacych najsilniej
oddziatujg na handlowcow

o Trwate efekty indywidualnej motywacji w zespole sprzedazowym

. Co powoduje, ze lider motywuje innych?
o Co lider powinien wiedzie¢ o stylach motywowania?
o Jak mierzy¢ czy ludzie podazajg za mna?

Krzysztof Kasperuk, Panheri

16:00 Zakonczenie pierwszego dnia warsztatow



PROGRAM 22 LISTOPADA

9:00

9:30

Rejestracja, poranna kawa

Zarzadzanie liczbami = co i jak analizowaé, zeby wyciaga¢ dobre wnioski nt. zespotu
sprzedazowego

Jak tworzy¢ efektywne analizy dotyczace catego zespotu sprzedazowego oraz indywidualne
kazdego handlowca, czyli holistyczne analityczne podejscie do dziatu sprzedazowego

Jak pracowac¢ na danych (o ludziach) i jak wyciggaé¢ z nich odpowiednie wnioski

Sergiej Fuks, AMA Institute
Adrian Suska, AMA Institute

11:15

11:40

Przerwa na kawe

Monitoring i egzekucja celéw = czy to naprawde pomaga w pracy z zespotem?

Wyznaczanie celoéw - jak to robi¢ skutecznie

Rozliczanie celow

Analiza pracy zespotu na bazie wskaznikéw efektywnosci
Narzedzia wspierajace egzekucje celow

Joanna Wazowicz, Trener, konsultant i interim manager

13:15

14:15

Przerwa na lunch

Nowoczesne zarzadzanie w sprzedazy to zarzadzanie procesami i systemowe
podejscie

Budowanie kultury organizacyjnej jako trwatej przewagi Twojego biznesu i odpowiedz na pytanie
od czego zaczac?

Gdzie jest Twoje ograniczenie rynek (sprzedaz) czy moce produkcyjne? Procesy w sprzedazy

Profesjonalizacja, czyli procesy w firmie. Do$¢ recznego sterowania i dos¢ korporacyjnej biurokraciji
- wspotpraca z produkcja - proces oferowania — proces sprzedazy - proces obstugi klienta

Dlaczego nieprzygotowana sprzedaz i produkcja moga zabic¢ firme. Koniec z konfliktami silosow
np. Sprzedaz chce duzo sprzedawac vs. Produkcja chce dobrze wyprodukowac

Zamiast tradycyjnych KPI miary systemowe i wiekszy zysk firmy!

Czy cena na FV to wartos¢ catkowita?

Dlaczego prawie zaden zaktad nie wie co warto produkowac i sprzedawac danej chwili?
Przekonujg wartoscia i przewaga organizacyjna, a nie kwotg na FV

Krystian Pluciak, Interim Manager, Doradca Zarzgdow Polskich Organizaciji

16:00

Zakonczenie warsztatow, wreczenie certyfikatow



PRELEGENC]

Sergie] Fuks
AMA [nstitute

Menedzer z wieloletnim doswiadczeniem, zdobytym w trakcie pracy

w wielu krajach (Ukraina, Holandia, Wielka Brytania, Czechy, Wegry

i Polska). Analityczny, skuteczny w budowaniu strategii, zarzadzaniu
sprzedaza, zmiang i re-engineeringiem oraz w kie-rowaniu zespotami
miedzy-funkcyjnymi. Ceni etyke, roznorodnosc, pasje i zaangazo-
wanie oraz ciggty rozwoj poprzez otwartos¢ na zmiany i stawianie sobie
wyzwan. Posiada trzy dyplomy: MBA (Manchester Business School,
Wielka Brytania), magistra ekonomii (Wtochy) oraz matematyki (Ukraina).

Krzysztof Kasperuk
FPANHERI

Pasjonat sprzedazy, rozwoju i mowienia. Centrum dowodzenia
PANHERI. Jego drugim domem jest sala szkoleniowa. Nigdy nie robi
jednej rzeczy dwa razy tak samo, wcigz szuka nowych rozwigzan

i doskonali to co juz stworzyt. Entuzjasta i wizjoner, ktory zawsze
dostrzega potencjat zarowno w ludziach.

Roman Kawszyn
Managing Partner, Al Flanco Partners

Wspotzatozyciel Al Fianco Partners. Pomystodawca i wspolgospodarz
wielu edycji Akademii Han-dlowca. Specjalizuje sie w szkoleniach

z zakresu sprzedazy bezposredniej, detalicznej, B2B, psycho-logii
sprzedazy i telemarketingu. Handlowiec i Manager Dziatow Sprzedazy,
charyzmatyczny lider i mowca. Wspotpracowat m.in. z: TVP, Orlen,
Polkomtel, HRK, Adidas, Reebok, Levi's, Zepter, Lotos, Philipiak, VOX
i wieloma innymi. Ekspert TVP, TVN CNBC oraz TVN BiS. Autor trzech
j ksiazek (Pragne, Pierwsze

skrzypce, Motivazione), wspotautor bestsellera Techniki Obrony Ceny oraz autor wielu CD audio
(Emocjonalna Prezentacja Oferty, Psychotechniki w przyjeciu Reklamaciji, Storytelling, Capax cau-sae,
Be Human, Prawda i charyzma, Strategie Efektywnosci Sprzedazowe)).




PRELEGENC]

Leszek Kurycyn
Managing Director,
Jobhouse Sp. z 0.0

Absolwent Wydziatu Zarzadzania i Ekonomii Politechniki Gdanskiej

oraz INSEAD Business School Senior Executive Program. Posiada
ugruntowane doswiadczenie zawodowe w organizacji i rozwoju
przedsiewzie¢ komercyjnych, a w szczegolnosci w obszarach tworzenia
i zarzadzania strukturami rozproszonymi. Wspottworzyt i uczestniczyt

w realizacji wielu miedzynarodowych projektéw w zakresie transformaciji
strategicznych, fuzji i przeje¢ oraz wdrazania inicjatyw podnoszacych
sprawnos¢ organizacyjng firm. Autor programow szkoleniowych w zakresie doskonalenia umiejetnosci
sprzedazowych, negocjacji handlowych i umiejetnosci komunikacyjnych. W roku 2004 podjat prace

w ManpowerGroup bedac odpowiedzialnym za rozwdj firmy na rynku polskim oraz w Rumunii. W ramach
Grupy wprowadzit na rynek marke Experis. Z poczatkiem 2012 roku dotaczyt do firmy Randstad Polska,
gdzie objat stanowisko Dyrektora Operacyjnego - Cztonka Zarzadu. Obecnie petni funkcje Dyrektora
Zarzadzajacego Spotki Jobhouse, dostarczajacej udoskonalone rozwigzania w zakresie rekrutacji

i outsourcingu kadr oraz konsultingu HR. Ekspert rynku pracy, z branzg doradztwa personalnego zwigzany
od 18 lat.

Krystian Pluciak
Interim Manager, Doradca Zarzadow Polskich
Organizadji

Na co dzien pracuje dla firm pow. 60 oso6b, podnoszac ich
zyskownosc¢ i rozwigzujac ich kluczowe bolaczki bez kosztownych
inwestycji. Od kilku lat pomaga réwniez przy systemowej i mierzalnej
transformaciji kultury organizacyjnej w miejsce pracy marzen. Jest
autorem ,,Ksiegi dobrych praktyk - najlepiej zorganizowanych
polskich firm” (premiera styczen 2019). Jego gtdwne talenty wg
Gallupa to: rozwigzywanie problemow i odkrywczosé.




\$

AMA [nstitute

Menedzer z wieloletnim doswiadczeniem w obszarze zarzgdzania
duzymi sieciami sprzedazy oraz budowania strategii sprzedazy.
Zawsze pracuje z pasja i zaangazowa-niem, stale szukajac mozliwosci
podniesienia wtasnych kwalifikacji. W centrum warto-sci stawia zawsze
ludzi. Przez catg kariere zawodowag budowat zespoty skuteczne,

petne pasji, pomystow i zaangazowania. Wielokrotnie prowadzit
szkolenia oraz wdra-zat standardy pracy dla pracownikdéw sprzedazy.
Posiada dwa dyplomy: MBA (SGH, Polska) oraz magistra finansow

i bankowosci (Wyzsza Szkota Handlu i Prawa w War-szawie).

Managing Partner, Al Fianco Partners

Dyplomowany coach i trener biznesu ze specjalizacjg w zakresie
wsparcia i optymalizacji sprzedazy. Manager sprzedazy i handlowiec
w obszarze ustug dla biznesu. Ekspert TVN BiS, DD TVN oraz cza-
sopisma Nowa Sprzedaz. Wyktadat w Akademii Telewizyjnej TVP,
prowadzit audycje tematyczne w lokalnych rozgtosniach radiowych.
Szkolit i doradzat dla takich marek jak m.in.: Adidas, Reebok,

Levi's, Lotos, Vox, Agora, Tax Care, Belvedere, Komfort, Zepter,
Thalgo. Autor i wspotautor wielu publikacji w formie CD (Storytelling,
Techniki obrony ceny, Psychotechniki w przyjeciu reklamacii,
personal branding, sztuczki umystu, selftuning) oraz bestsellerowych ksigzek (Techniki Obrony Ceny
i Element Tworczy).




Trener, konsultant | interim manager

Zorientowany biznesowo trener, konsultant i interim manager
z ponad 15-letnim doswiadczeniem w obszarze zarzadzania
sprzedaza i obstuga klienta. Posiada doswiadczenie w pracy
na stanowiskach menedzerskich w miedzynarodowych
firmach z branzy ustug finansowych, telekomunikacyjnych

i logistycznych. Zarzgdzata zarowno zespotami sprzedazy
bezposredniej (m.in. Call Center) jak i sprzedazy posredniegj
(sieci partnerskie, struktury d2d). W latach 2014 -2018
petnita funkcje Interlm Sales Manager w firmie Apexnet Sp. z 0.0. Na state jako konsultant
biznesowy wspotpracuje z firmg Sandler Training Polska. Od maja 2018 r. petni funkcje
Lidera Projektu Volkswagen Champions Lead wspierajacego zarzadzanie efektywnoscia
sprzedazowg w salonach dealerskich VW. Byta trenerem wewnetrznym Raiffeisen Bank
Polska SA w zakresie Superior Customer Service Quality. Wspotautorka podrecznika
~Skuteczny Sprzedawca” dla pracownikow oddziatow detalicznych. Na state jako

trener sprzedazy wspotpracuje m.in. z grupg PSA (Peugeot i Citroen) oraz firmg

Stock Polska Sp. z 0.0. Cztonek Stowarzyszenia Interim Managers.




