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LABORATORIUM
ZARZADZANIA
SPRZEDAZA

Seminarium dla menedzerow sprzedazy
z branzy technicznej i nowych technolog

Gdansk, 23 marca 2016
09:00-13:30

Menedzerowie sprzedazy i doradcy handlowi w branzach technicznych, inzynierskich i zwigzanych z nowymi
technologiami musza mieé wytrzymatoscé i site triathlonistow oraz wielkg odpornos¢ na trudnosci, bo srodowisko
w jakim dziatajg powoduje, ze sukcesy sg oddalone w czasie i nie jest ich wiele.

Czesto na swojej drodze spotykaja sie z nastepujacymi sytuacjami:

« procesy sprzedazy sg bardzo dtugie i trudne do dziatami handlowymi, a dziatami wspierajgcymi sprzedaz
monitorowania; i wdrazajacymi rozwigzania;

- informacje na temat budzetow zakupowych - handlowcy sg mato aktywni — czekajg az leady
(inwestycyjnych) klientow sg trudne do pozyskania; sprzedazowe same do nich sptynag;

- handlowcy wygrywajg mato procesow sprzedazy mimo, « trudno ustali¢ dla handlowcow cele sprzedazowe
ze sktadajg bardzo wiele ofert; i biezgce zadania prowadzgce do wykonania tych celow;

- procesy decyzyjne w firmach klientow sa . systemy premiowe/prowizyjne nie dziatajag odpowiednio;

skomplikowane i uczestniczy w nich wiele oséb; ‘ ' .
- dotychczasowe szkolenia sprzedazowe przyniosty stabe

- czesto pojawiajg sie konflikty we wspoétpracy miedzy rezultaty.

Bolesnhe fakty:

48% handlowcéw nie robi follow—upéw 14% handlowcéw przetrwa powazniejszy opor
po spotkaniach; W procesie sprzedazy;

25% handlowcéw porzuca kontakt po pierwszym 10% zaledwie tylu handlowcéw przetrwa
spotkaniu; do trzeciego kontaktu z klientem.

Jesli te sytuacje w jakiejs mierze dotyczg Ciebie i Twojego zespotu,
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PROGRAM

08:30 - 09:00 Rejestracja uzytkownikow

09:00 - 11:30 Sesja plenarna

Jak zrozumieé mechanizmy specjalistycznej sprzedazy i zaczgé sprzedawacd inaczej niz wszyscy? — Krzysztof Kowalczyk

- Co sie dzieje w tradycyjnym procesie sprzedazy i czemu handlowcy bezwiednie wchodzg w manipulacyjng gre stosowang

przez klientow?

- Jaka drogg dojs¢ do nowoczesnej i akceptowanej przez klientow sprzedazy specjalistycznej?

Programy motywacyjne w dziatach sprzedazy technicznej i nowych technologii. Czemu nie sg skuteczne?

— Jacek CzarnowskKi
- Dlaczego systemy motywacyjne czesto nie dziatajg?

- Najwazniejsze cechy dobrych systemow w branzy technicznej i nowych technologii?

CRM, ktory pomaga sprzedawac wiecej. — Artur Pawlik
- Jakie z perspektywy handlowca sg korzysci wynikajgce z korzystania z CRM?

- Wybrane mechanizmy wykraczajgce poza standardowy CRM.

Jak zapobiegac konfliktom miedzy dziatami sprzedazy, a dziatami wsparcia technicznego, wdrozeniowcami, serwisem,

programistami? — Jacek CzarnowskKi
- Skad sie biorg nieporozumienia i wrogosc¢ pomiedzy pracujgcymi razem zespotami?

» Jakie czynniki moga pomoc?

11:40 - 12:40 Sesje warsztatowe prowadzone rownoczesnie w trzech salach (uczestnik dokonuje wyboru

warsztatu w momencie rejestracji)

Jak prawidtowo utozyé proces sprzedazy i odpowiednio go monitorowac? — Jacek Czarnowski
- Kluczowe elementy procesu sprzedazy? Jak je wybrac ?

- Ktore elementy beda wspierac strategie? Jak czesto monitorowac proces?

Jak zwiekszyc¢ efektywnosé procesu ofertowania? — Krzysztof Kowalczyk

- Jakie sg elementy oceny pozytywnej lub negatywnej oceny potencjatu zakupowego?

- Jak i kiedy badac¢ potencjat i jaki to ma wptyw na efektywnosc procesu ofertowania?

Jak dzieki CRM zwiekszyc¢ szanse sfinalizowania sprzedazy? — Artur Pawlik, Marcin Szymankiewicz

- Jak wyeliminowac subiektywng ocene handlowca w zakresie okreslania prawdopodobienstwa domkniecia sprzedazy?

- Jak okreslic priorytety i sekwencje dziatan tak, aby zwiekszy¢ prawdopodobienstwo sfinalizowania sprzedazy.

12:40 - 12:50 Rozlosowanie nagrod i zamkniecie seminarium

12:50 - 13:40 Lunch w restauracji w Best Western Plus Arkon Park Hotel Gdansk

Jacek Czarnowski - trener biznesu, konsultant, coach

Menedzer od 1993 roku zwigzany ze sprzedazg i marketingiem. Przez ponad 15 lat petnit stanowiska dyrektora
sprzedazy lub dyrektora marketingu miedzy innymi na rynku FMCG i rynku mody. Zajmowat sie takze tworze-

niem i sprzedawaniem konceptow franczyzowych. Absolwent geografii i studiow MBA na Uniwersytecie

Gdanskim. Ukonczyt takze Akademie Coachingu Biznesowego. Licencjonowany trener i konsultant Sandler
Training — swiatowego lidera w zakresie projektow szkoleniowo-doradczych dotyczgcych procesdw sprzedazy

i zarzgdzania sprzedazg. Wtasciciel gdanskiej firmy Cetus Consulting — franczyzobiorcy Sandler Training.

Krzysztof Kowalczyk - trener biznesu, konsultant, coach

Od 20 lat zawodowo zwigzany ze sprzedaza i marketingiem. Od 2007 roku prowadzi wtasng agencje
reklamowo-marketingowo-eventowg ACTIVE DAYS.PL. Od poczatku 2014 roku jest licencjonowanym konsul-
tantem i trenerem sprzedazy Sandler Training. Prowadzi programy doradcze i szkoleniowe wg Systemu
Sprzedazy Sandlera i coachingi sprzedazowe. Absolwent Uniwersytetu Gdanskiego i Akademii Coachingu

Biznesowego wg standardow ICF. Zajmuje sie rowniez coachingiem biznesowym i osobistym.

Artur Pawlik - doradca, menedzer sprzedazy

Handlowiec i menedzer sprzedazy z ponad 20 letnim doswiadczeniem. Od 6 lat pomaga firmom przy wdraza-
niu systemu ChromeCRM. Doradza, przygotowuje dokumentacje wdrozeniowaq, ale takze szkoli zespoty

i managerow z zakresu optymalnego wykorzystania systemu CRM w prowadzonych przez nich procesach.

Absolwent informatyki na Akademii Gorniczo-Hutniczej oraz Szkoty Zarzgdzania Sprzedazg prowadzonej

przez McHayes&StewardGroup.

Miejsce: Cena uczestnictwa:
Inkubator Przedsiebiorczosci STARTER 120zt netto
Gdansk, ul, Leborska 3B ptatnosc przelewem do 21.03.2016

Zapisy drogg mailowa: Organizator:
Agnieszka Szczerba Cetus Consulting

agnieszka.szczerba@sandler.com Centrum doradczo-szkoleniowe
tel. 692 131 682 Sandler Training w Gdansku
www.gdansk.sandler.com
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