Rezultatele managerului
depind de rezultatele
echipei pe care o
conduce.

Ce trebuie sa faca un
manager pentru a creste
performanta echipei de
vanzari pe care o
conduce?

Raspunsul este dat de un
curs intensiv care face
legatura intre sistemul de
vanzari, procesele
controlate si abilitatile
individuale ale oamenilor
din subordine.

Mesaje cheie
e Rezultatele unui manager sunt rezultatele
echipei sale.
e Planifica un orizont indelungat de timp!

e Identifica momentele in care poti obtine
cea mai mare valoare din activitatea
desfasurata.

e Foloseste instrumente riguroase pentru a
stabili indicatorii de performanta si a-i
monitoriza.

e Rapoartele sunt inutile daca nu contribuie
la procesul de monitorizare si control.

¢ Intelegerea informatiei este punctul de
pornire pentru a obtine rezultate.

e Succesul subordonatilor este influentat de
abilitatea ta de a organiza echipa de
vanzari.

e De modul in care abordezi procesul de

luare a unei decizii depinde calitatea
acesteia.

Subiecte abordate

e Pipeline Management si procesul vanzarii;
e Indicatori de performanta in vanzari;

e Raportare & Control;

e QOrganizarea echipei de vanzari;

e Recrutarea membrilor echipei de vanzari;

e |uarea Deciziei.

Durata: 2 zile
Numar participanti: 8 - 12
Taxa/participant: 750 EUR

Locatia: Bucuresti
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Rezultate asteptate

Ca urmare a participarii la acest curs
participantii vor invata:

sa analizeze procesele de vanzare
anterioare si pe baza lor sa faca proiectii
privind activitatea viitoare;

sa planifice activitatea de vanzare pe
termen scurt, mediu si lung {indnd cont
de fluctuatiile pietei;

sa stabileasca obiective si sa
construiasca un plan de vanzari coerent;

sa stabileasca indicatori de performanta
pentru oamenii de vanzari;

utilitatea aplicatiilor de management al
relatiilor cu clientii (CRM) pentru
monitorizarea indicatorilor de
performanta si evaluare;

sa stabileasca un sistem eficient de
raportare care sa sustina procesul de
control;

sa foloseasca informatia pentru a
imbunatati rezultatele echipei;

sa gestioneze timpul si abilitatile echipei;
sa genereze alternative de actiune si sa
aleaga alternativa potrivita;

sa-si pregateasca si sa sustina un
interviu de recrutare.

Metode folosite

Invatare experientiala;
Prezentare;

Simulari, analiza si feedback;

Metoda Pull;
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Managing Sales Teams este unul dintre cursurile incluse in Sales Management
Certificate.

Aceasta zona de certificare se refera la abilitatile de management, leadership si formare a
oamenilor din subordine necesare unui manager de vanzari. Obtinerea certificatului
presupune parcurgerea a trei programe de pregatire, urmate gratuit de o testare si o0 ora de
consultanta.

Alaturi de Managing Sales Teams, la acest nivel se afla programele:

Leading Sales Professionals

Coordonarea unor oameni care actioneaza in cea mai mare parte a timpului independent,
motivarea lor, consolidarea echipei si obtinerea unui anumit nivel de calitate si de rezultate,
sunt provocari care pun la incercare abilitatile de leadership ale managerilor de vanzari.
Cursul propune participantilor o abordare care sa le permita obtinerea de rezultate de la
oamenii lor prin relatii si comunicare, stabilite atat la nivel individual, cat si la nivelul
echipei.

Modelling Sales Bahaviours

Raspunzand de performantele echipelor lor, managerii de vanzari au adesea rolul de a
sprijini formarea profesionala a membrilor acestora. Cursul isi propune sa ofere raspunsul
la doua intrebari: "Cum stiu ce comportamente ale unui angajat trebuie schimbate pentru
a-i imbunatati performantele?” si "Cum obtin aceasta schimbare?"

Din 2009, Managing Sales Teams este introdus in premiera in categoria de programe open
— in curricula Academiei.

Despre Sales Academy

Sub deviza “Professional Selling”, Sales Academy propune 10 cursuri de vanzari grupate
pe trei niveluri de certificare diferite:

1. Sales Professional Certificate
2. Strategic Sales Certificate
3. Sales Management Certificate

Aceasta noua structura este realizata pornind de la dialogul purtat cu peste 5000 de
vanzatori pe parcursul a noua ani in care echipa noastra a livrat si a dezvoltat programe de
pregatire in domeniu.

Opt dintre cursurile propuse sunt in premiera introduse in categoria de programe open — in
curricula Academiei. Doua dintre programele oferite au certificarea Huthwaite International.

inscrieri la Sales Academy

Pentru inscrierea la Managing Sales Teams sau la oricare dintre cursurile din curricula
Academiei, va invitam sa transmiteti formularul de Tnscriere completat la una dintre
adresele de e-mail: office@salesacademy.ro sau eugenia.dobrescu@trendconsult.ro sau
la numarul de fax: 021 212 21 15. Dupa primirea formularului, unul dintre consultantii nostri
va va contacta pentru a confirma rezervarea locului.

Pentru a va asigura ca locul dumneavoastra este rezervat, va rugam sa ne transmiteti
formularul de Tnscriere cel tarziu cu o saptamana inainte de data de desfasurare a cursului.

Companiile care nscriu mai mult de o persoana, beneficiaza de o reducere de 10% din
taxa de participare incepand cu al doilea participant.
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