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Sales Management 3.0
Uzleti teljesitmény maximalizéldsa

Mit kivan a XXI. Szazad az értékesit6ktdl? Miben tudjak a sales vezet6k tamogatni
csapatukat az értékesitési folyamat fazisaiban? Hogyan lehet motivaciot teremteni
a virtualis értékesitéshez? Mi kell a technoldgiak jobb kihasznalasahoz? Kiemelked6
vezetGi képességekre és az értékesitési technikak, technoldgiak, készségek és
folyamatok tudatos alkalmazasara van sziikség. Programunk ezt a tudatossagot és
fejlodést tamogatja, hogy képesek legyenek a vezetok motivalé kornyezetet
létrehozni. A konkrét célok kitlizése mellett biztositaniuk kell, hogy a célokat a
csapat egésze és minden egyes tagja teljesiti, fenntarthatéva és elérejelezhetévé
téve az értékesitési tevékenység bevételét.

Célcsoport:
1. alkalom: Az értékesitési vezeto Gj szerepkorei:
» Az értékesitési vezetés 5 kulcs attitlidje
» A folyamatosan fejlod6 vezets: vezetd a XXI. Szazadban — Social Selling
»  Komplex értékesités — fazisok és sikertényezdk KPI-KBI
»  Egyéni fejlesztési célok, személyre szabott delegalas
(2-4 hét a * Nehéz d’t')ntések bejelentése
tréningalkalmak kozott 2. aIk’anm: Ertékesités a 21. szazadban
a gyakorlatba valé = Ertékesités a XXI. Szazadban - kik a sikeres értékesitok és milyen
atiltetésre) irdnyban kell fejleszteni? TTT — Tanit-Terel-Testreszab
Résztvevik, oktatok: = Virtualis talalkozok - Ellenvetések, kifogasok kezelése
»  Készségek/ motivacid - Skill-Will matrix egyéni motivalas és fejlesztés
* Dicséret: — motivacié az erdfeszitésre
3. alkalom: Uzleti teljesitmény menedzselése
»  Teljesitménymenedzsment ciklikus folyamata: tiszta elvarasok és
célkit(izések
»  Egyéni tevékenységek benchmarkja, tigyféltalalkozok tervezése
tréningalkalmak kézétt konstruktiv visszajelzések - OSCAR mddszere
Interaktiv vitak, » Ellen6rzés: az értékesitdi siker feltételeinek megteremtése
szituacios gyakorlatok, 4. alkalom: Az iizleti tehetség kifejlesztése
pozitiv szandéku egyéni = Erlsségekre épités
visszajelzések » A fejleszt6 értékel6 beszélgetés” strukturaja
Egyéni akciotervek és = Coaching tipust vezetés -A tudatos kérdezés és aktiv hallgatas technikai:
beszamolok a relevans informacié begydijtése; motivacio és az dnbizalom erdsitése
megvaldsitas *  Field coaching — a vezet6i tamogatas mlivészete
eredmenyeirGl minden 5. alkalom: Nehéz helyzetek
trenlngalkalo_mnal * Hatékony NEM indokolatlan kérésekre
if;lféggﬁfézmg Ellen6rzés - Az. aIuIttee’sités kezelése - A heI),/’re,ig’;a%!'t(') megbeszélés: az
o — ggymondatc’Js J?vaslatFol az ala!oelvek mfgerogte':selg '
memériakartyak Erdekellentét tarsosztalyokkal és az ebbdl fakadd konfliktusok kezelése
6. alkalom: Az értékesitési csapat hatékony egyiittmiikodése
= Ertékesitési vezetdi stilusok és a csapat érettségi szintje
» A viselkedés alapu felvételi interju technikaja
» Az (jj tagok integralasa, pl. buddy system, peer coaching, stb.
» Hatékony értékesitéi megbeszélések: ‘eredmény attekint6’ értékesitoi
talalkozo

Ertékesitési vezetdk
Kereskedelmi igazgatok
Idotartam / formatum:

6 x 0,5 nap jelenléti
vagy virtualis képzés

6-8 fos csoportok
1 trénerrel

Modszertani / képzési
elemek:

3-4 hét a
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