PLANOWANIE SPRZEDAZY

Charakterystyka szkolenia:

Cel szkolenia:
Usprawnienie proceséw z obszaru planowania sprzedazy. Praktyczne
rozwigzania stosowane w biznesie, sprawdzone pod katem efektywnosci

ekonomicznej oraz wptywu wywieranego na firmy i ludzi.

Program szkolenia:

Wstep
Cele szkolenia
Omowienie tresci dwoch dni

1. . Wizja i strategia w planowaniu sprzedazy i kontrolingu

. Rola wizji, cele
" Zadania i znaczenie strategii
. Przetozenie na budzet

2. Analiza do przygotowania budzetu i planu
» Historia i statystyki sprzedazy
o Tendencje, trendy w sprzedazy
o Rynek sprzedazy, uktad sit w otoczeniu firmy
o Struktura sprzedazy
= Konkurencja
o Relacje z klientami
o Znane fakty istotne dla budzetowania i planowania
= Rentownosé
o Nasza
o Klientéw
» Klienci
o Struktura rynku
o Reguta Pareto
o Kategorie A,B,C
o Wykorzystanie danych historycznych i ogdélnie dostepnych
= Rynek
o Zachowanie konsumentow
o Zmiany strukturalne, jakosSciowe i ilosciowe
= Inne



3. Przygotowanie planu sprzedazy - etapy, elementy przygotowania
budzetu

Od szczegdbtu do ogotu
Od ogdtu do szczegétu
Wybdr metody
Okreslenie wartosci brzegowych
Zawezanie/rozszerzanie pola - zgodnosé przy zaokragleniach
Szczegotowosé podziatu
o na klientdw,
grupy,
linie,
produkty,
zakresy czasowe,
zakresy marzowe,
o zakresy obrotu
Zagrozenia uproszczen i statystyk
Komunikacja w gére i w dét — wybdr metody - znaczenie wyboru dla
procesu przygotowywania planu sprzedazy / budzetu
Odpowiedzialnos$¢ za podane liczby
o przed firma,
o przed klientem

O O O O O

4. Elementy planu - prezentacja planu sprzedazy klientowi

Jezyk korzysci - co klient bedzie z tego miat

Syntetyczne formy prezentacji

Komunikacja z klientem w trakcie spotkania — gtéwne zasady
Konsekwencja — narzedzie realizacji planu

Dotrzymywanie stowa - obietnice

5. interpretacja danych zawartych w raportach sprzedazowych

Dla klienta
Dla siebie
o Nastawienie
o Przygotowanie
o Préby ,tekstu”
Nie ktam - nie méw wszystkiego
Zasada kontrastowania (co bedzie jesli..) i pomniejszania /
zwiekszania wagi

6. Analiza wydatkow poniesionych w zwigzku z realizacjg planu / budzetu -
Kontrola siebie i pracownikéw

Regularnosé

Konsekwencja

Wsparcie techniczne
o Kalendarze



8.

o Przypomnienia
o Listy — wydruki okresowe
o Zawartosc list
o Automatyzacja procesu
= Co robi¢, komu i kiedy, gdy budzet jest przekraczany

Zarzadzanie - wyznaczanie zadan i delegowanie w ramach budzetu i

planu sprzedazy oraz monitoring rozliczen

. Zakres kompetencji i odpowiedzialnosci

" Komunikacja innym dziatom kompetencji ,,swoich ludzi”
. Sposdéb podejmowania decyzji (japonski, amerykanski)

. Zadania i cele wyznaczane metodg SMART

. Delegowanie zadan

" Delegowanie uprawnien - Empowerment

. Kontrola metod pracy i rezultatdw — monitoring rozliczen

o Na stanowisku pracy
o Coaching
o Ujednolicony system podsumowan okresowych - narzedzie

Jasne cele, znane konsekwencje, czytelna ocena

9. Wywieranie wptywu na klienta w celu osiggniecia zamierzonych
korzysci finansowych:

[ | argumentacja korzyscig - motywowanie klienta

[ SWOT - analiza - praca zespotowa - burza mdzgoéw -
zespoty miedzywydziatowe - wynik zastosowany do wywierania wptywu
n poziom $wiadomosci zatogi - znaczenie dla osiggniecia
przewagi u klienta wsrdéd innych dostawcow

[ | patrz oczami klienta

| nie da sie rozszyfrowac potrzeb klienta w twoim
gabinecie

10. Realizacja planu sprzedazy / budzetu z klientem (dealerem) Jak? ;
n rola wiarygodnosci, kompetencji, szybkosci
podejmowania decyzji, utozsamienia z celami i wartosciami firmy

| plany klienta a nasze plany - rola elastycznosci,
wstuchania w gtos klienta - jego decyzje, potrzeby, wizje, obawy

| kontrola wykonania, zmiany w budzecie

Uczestnicy szkolenia poznajg swoje stabe i mocne strony, otrzymujg
zestaw NARZEDZI, ktére precyzyjnie prowadzg ich przez proces
samopoznania oraz umozliwiajag prace nad sobg w fazie doskonalenia
planowania i zarzadzania sprzedazg i relacjami.



Stosowane metody szkoleniowe:

Analiza przypadkéw, witasne metody treningowe, wyktad, dyskusje
kierowane, symulacje, testy, zajecia warsztatowe.

Szkolenie bedzie realizowane metodami warsztatowymi, angazujgcymi
uczestnikéw, przewidziane sg m.in.:

- odgrywanie scenek - rejestracja kamerg, odtworzenie podczas analizy
zachowan dokonywanej przez uczestnikOdw po scence

- ¢wiczenia w podgrupach

- dyskusje

- praca indywidualna

Udokumentowanie uczestnictwa:

Dyplom ukonczenia szkolenia

Liczebnos¢ grupy szkoleniowej:

Do 12 oséb

Miejsce, termin, czas trwania szkolenia:

Miejsce:

Wyznaczone przez zlecajacego
Termin:

Do ustalenia.

Czas trwania szkolenia:
taczna liczba dni: 2

taczna liczba godzin: 16

Inne:
Potrzebne beda:

wygodna, cicha, duza sala na 3-4 osoby wiecej (powierzchniowo) niz
bedzie uczestnikéw szkolenia

Ponadto: ekran lub biata (jasna) sciana, flip chart, napoje.

Wykorzystywane narzedzia:



projektor multimedialny z prezentacjgq PowerPoint, drukowane materiaty
dla uczestnikdéw, diugopisy, przywieszki, pisaki do <¢wiczen dla

uczestnikow.
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