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„Coraz cz�� ciej nurtuje nas pytanie, co robi�  w okresie tak 
gwa
townych zmian jak obecnie? W jaki sposób sprosta�  
nowym warunkom, gdy konkurencja narzuca innowacyjne 
dzia
ania, a klienci i konsumenci oczekuj�  nowych rozwi� za� ? 
Dlaczego w� ród t
umu amatorów bran� y sprzeda� owej panuje 
prze� wiadczenie, � e „rynek jest ju�  nasycony”? Dlaczego na 
wy� ynach zawodowców w dziedzinie us
ug zarz� dczych  
panuje „niczym niezm� cona” samotno��  i „m� dra”, a nie ci�� ka 
praca? Odpowiedzi�  jest prawie zawsze stare rzymskie 
powiedzenie: „Gdy dwaj robi�  to samo, to nie jest to samo”.  
 
Warsztaty, na które Pa � stwa zapraszamy, prezentuj �  
niekonwencjonalne, ale i dobrze sprawdzone ju �  standardy 
w kierowaniu zespo
em handlowym, oparte na 
rewolucyjnych technikach, a nierzadko na 
ponadczasowych warto � ciach zarz � dzania sprzeda �� . 
Warsztaty ucz �  b
yskawicznego wyprzedzania lub 
reagowania na zmieniaj � ce si �  warunki, pog
 � biaj �  wiedz �  
o zarz � dzaniu zespo
em, ucz �  samodzielnego my � lenia 
oraz podejmowania trudnych decyzji.  

Robert Krool 
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Standard aktywno � ci, trening w terenie  i efektywne  
 zarz� dzanie sprzeda ��  w  III etapie rozwoju rynku �
 

LECH DWORACZY� SKI 

Wg nas najlepszy ekspert w Polsce 
z dziedziny sprzeda � y, zarz � dzania 
procesami sprzeda � y, uk
adania i wdra � ania 
strategii sprzeda � owej, podnoszenia 
efektywno � ci dzia
ów sprzeda � y. Przyk
ad 
kariery od sprzedawcy do milionera.  

-  Wspó
zarz� dza
 z sukcesem grup �  ponad 3000 sprzedawców, 
100-osobow �  grupa mened � erów, 25 oddzia
ami , pozna
 ci�� k�  
prac�  zwi� zan�  ze sprzeda�� , zdobywaniem i utrzymaniem 
klientów, budowaniem rynku, relacji z klientami.  Pozna
 na w
asnej 
skórze walk�  konkurencyjn�  oraz wnikanie w tajniki przywództwa 
od podstaw. Przeszed
 wszystkie szczeble kariery od sprzedawcy 
do Prezesa Zarz� du  

-  W 1993 roku za
o� y
 firm �  po� rednictwa ubezpieczeniowego 
Agencj �  LIFE s.c ., która w ci � gu 5 lat  sprzeda
a ponad 350.000 
polis na � ycie  z funduszem kapita
owym, co stanowi
o ponad 
33% udzia
u sprzeda� y Commercial Union Polska Towarzystwa 
Ubezpiecze �  na � ycie S.A ., uzyskuj� c tym samym 7% udzia
u w 
ca
ym polskim rynku sprzeda� y ubezpiecze�  na � ycie. 

-  Po sprzeda� y firmy na rzecz Commercial Union rozpocz� 
 prac�  w 
tym holdingu, pocz� wszy od dyrektora regionalnego, po doradc�  
prezesa zarz� du. Obecnie, oprócz pracy doradczej, udzia
owiec i 
cz
onek zarz� dów firm z ró� nych bran� , mi� dzy innymi firmy 
Ubezpieczeniaonline sp. z o.o. , E-financial S.A. , Wynajem.pl 
sp.z o.o. , Tiger sp. z o.o. , Pronovus   sp. z o.o. ,Delta Property 
s.j.  

-  Szkolenia  dla sprzedawców, szefów sprzeda� y i prace doradcz �  
zwi� zan�  z podnoszeniem efektywno� ci dzia
ów sprzeda � y 
traktuje jako hobby i � yciow �  pasj � .  
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                              ROBERT KROOL   
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-  Przeszed
 wszystkie szczeble kariery od 
sprzedawcy, wprowadza
 na polski rynek 
szereg znanych, zagranicznych marek, 
wspó
tworzy
 i rozwija
 kana
y dystrybucji w 
ca
ym kraju 

-  Doradca-coach szeregu osób publicznych,  
cz
onków zarz� dów, dyrektorów renomowanych korporacji 
i prominentnych przedsi� biorców. Cz
onek   w
adz  Stowarzyszenia   
Profesjonalnych  Mówców w Polsce. Doceniony wielokrotnie  przez 
Celebrity Speakers International.  

-  Jest autorem wielu efektywnych rozwi� za�  zarz� dczych, 
optymalizacyjnych. Niezale� ny ekspert o bogatym do� wiadczeniu w 
reorganizacjach przedsi� biorstw 

-  Wspiera rad� , pomys
em i do� wiadczeniem osoby publiczne, 
cz
onków zarz� dów, dyrektorów i kluczowych mened� erów 
z najlepszych firm; Autor ksi�� ek: "Standardy kierowania zespo
em 
handlowym", "Droga do zysków i satysfakcji" oraz napisanej wraz z 
Piotrem Kra� k�  i Tomaszem Kammelem "Dyskretny urok wyst� pie�  
publicznych", „Wolni i zniewoleni” 

 

 

1. Jak prowadzi �  dokumentacj �  zespo
u  
sprzeda � owego, aby by
a przydatnym elementem 
realizacji strategii 

2. W jaki sposób prowadzi �  analiz �  i ocen �  
handlowca bior � c pod uwag �  wszystkie aspekty  

3. Skuteczny sposób  planowania „od ty
u” 

4. Naucz si �  jak prowadzi �  narz � dzie realizacji 
skutecznych planów 

5. Wprowad 	  standardy i procedury skuteczno � ci w 
swoim dziale 

6. Zdob � d	  umiej � tno ��  selekcji wtórnej kadry 
sprzeda � owej, segmentacji i tworzenia narz � dzi   
pracy 

7. Poznaj procedury aktywnej  kontroli pracy 
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 I. CZAS - ETAPY ROZWOJU RYNKU I OBECNA ROLA 
MENAD� ERÓW SPRZEDA� Y 

-  Perspektywy rozwojowe, trendy gospodarcze i biznesowe w 
bran� y zarz� dzania sprzeda��  - pokorno��  wobec ewolucji rynku i 
Klienta 

-  Zagro� enia i „bomby z opó� nionym zap
onem” 
-  Zmiany w zakresie produktów i standardów obs
ugi klienta. 
-  Dla osi� gni� cia jakich wyników zosta
e�  zatrudniony?  
-  Specjalizacja w kierowaniu sprzeda��  – zmieniaj�  si�  czasy 

zmie�  metody i system pracy 
  
II. KONTRAST - OBECNE STANDARDY PRACY MENED � ERA  
-  Poziomy efektywno� ci stosowanych procedur rozwoju i szkolenia 

zespo
ów oraz dzia
ów handlowych 
-  Jakie standardy zachowa�  i czynno� ci obowi� zuj�  w Twoim dziale 

sprzeda� y? 
-  Jaka warto��  ma przeci� tna transakcja w Twoim dziale?  
-  Przyczyny wypalania si�  mened� erów i handlowców  
 
III. TECHNOLOGIA SKUTECZNO 
 CI – WPROWADZANIE 
NOWOCZESNYCH STANDARDÓW PRACY Z MENED � ERAMI 
LINIOWYMI I HANDLOWCAMI  
-  Standardy i procedury skuteczno� ci – najwa� niejsze zadanie 

szefa dzia
u sprzeda� y 
-  Korowa dzia
alno��  szefa dzia
u sprzeda� y 
-  Wprowadzanie rozwojowych planów Jak pomna� a�   potencja
 

swój i Twoich ludzi? 
-  Standardy � redniej skuteczno� ci w Twoim dziale 
-  Plany wspó
pracy, zarówno rozwojowe, jak i naprawcze 
-  Dyskusja – kluczowe wnioski, motywacja do dalszej pracy, 

zalecana literatura 
-  Sprawy pozostawione sobie samym, zmieniaj�  si� , ze z
ych na 

gorsze 
 
IV. AKTYWNO
 CI - PROCEDURY AKTYWNEJ KONTROLI 
PRACY  

-  Metody planowania i organizowania aktywno� ci z zespo
em 
-  Procedury w obszarze obs
ugi kluczowych klientów Rekrutacja 

nowych talentów 
 
V. NARZ� DZIE SELEKCJI  WTÓRNEJ  KADRY 
SPRZEDA� OWEJ, SEGMENTACJA I NARZ � DZIA PRACY 

-  Dlaczego niektórzy sprzedawcy nie chc�  wi� cej zarabia�  i 
sprzedawa�  jeszcze lepiej? 

-  Co zrobi�  gdy masz czarn�  owc�  lub gwiazd�  pierwszej wielko� ci 
w zespole? 

-  Czy jest metoda abym móg
 zmieni�  swoich sprzedawców na 
takich jakich bym sobie � yczy
? 

-  Fajterzy – zadaniowi, waleczni do ko� ca, oddani  
-  � wiczenia indywidualne 
 
VI. KONCENTRACJA – TRUDNE ROZMOWY, NEGOCJACJE, 
ERYSTYKA VERSUS COACHING EKSPERCKI  
-  PRZYK	ADY - Wynik braku standardów i procedur w kiero waniu 

sprzeda��  
-  Planowanie aktywno� ci w czasie � wiczenia indywidualne 
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I. Z KIM WSPÓ	PRACUJ �   - KLUCZOWE PYTANIE SZEFA 

DZIA	U SPRZEDA � Y 
-  Podw
adny  - przeterminowane podej� cie do kierowania 

sprzeda��  
-  „Firma” podw
adnego – najefektywniejsze podej� cie do 

wewn� trznego przedsi� biorcy 
 
II. PUNKT SKUPIENIA I  KIERUNEK PRZEDSI � BIORCZEGO 

DZIA	ANIA W SPRZEDA � Y 
-  Koncentracja na ludziach, firmach czy systemach? 
-  Handlowiec jako wewn� trzny przedsi� biorca 
-  Cele dzia
ania wewn� trznego przedsi� biorcy 
 
III. PRZEDSI� BIORCZO
�  W SPRZEDA� Y I SUKCES 
PRZEDSI� BIORCY 
-  Kim jest przedsi� biorca w dziale sprzeda� y? 
-  Kiedy jest mo� liwa wewn� trzna wspó
praca B2B? 
-  Sukces i miara sukcesu wewn� trznego przedsi� biorcy  
-  Czy znasz cele swoje i partnerów ? 
-  Czy cele mog�  by�  rozbie� ne ? 
-  Pomagamy odnie��  sukces czy przeszkadzamy ? 
-  Kto odpowiada za  sukces rynkowy partnera/podw
adnego? 
 
IV. CZYM ZARZ
 DZASZ: AKTYWNO 
 CI
  PODW	ADNYCH 

CZY MENED� ERA? 
-  Czy podw
adni maj�  w
a� ciwego szefa? 
-  Czy wykonuj�  w
a� ciwie ustalony zakres czynno� ci aby odnie��  

sukces? 
-  narz� dzia realizacji skutecznych planów 
 
V. CZAS NA REFLEKSJ �  - PRZYJRZYJ SI �  W	ASNEJ PRACY 
-  Czy masz autorytet ? Dlaczego warto z Tob�  wspó
pracowa� ? 
-  Czy podw
adni mog�  kopiowa�  twoje zachowania by odnie��  

sukces? 
-  Czy pomagasz im prowadzi�  ich biznes? 
 
VI. CZEGO UNIKA�  PRZY ZARZ
 DZANIU AKTYWNO 
 CI
  

SPRZEDAWCÓW 
 
VII.STANDARD AKTYWNO 
 CI - CO TO ZNACZY STANDARD 

PRACY HANDLOWCA ? 
-  Dla kogo jest ten standard? 
-  Po co stronom tak standard? 
-  Jak mierzy�  takie standardy? 
-  Czy zarz� dzanie aktywno� ci�  wystarcza tym, którymi si�  

zarz� dza 
 
VIII.PODCZAS ZAJ ��  POZNASZ  
-  Dokumentacj�  zespo
u sprzeda� owego 
-  Analiza i ocena handlowca w praktyce/ wszystkie aspekty/ 
-  Planowanie „od ty
u” 
-  Narz� dzie narz� dzia realizacji skutecznych planów 
 
 
 
  

PROGRAM: 28 – 29 czerwca2010  r. 
Eksperci: Robert Krool i Lech Dworaczy � ski 
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28 – 29 czerwca 2010 r. 

SOPOT, Hotel Sheraton***** 
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cena do 13.06.2010 r. 
 

cena od 14.06.2010 r. 
 

wysy
aj� c zg
oszenie  
do 13.06.2010 

oszcz � dzasz 300 PLN ! 

2 770 PLN   2 470 PLN    

2 770 PLN 
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