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Jak zarzadzacC sprzedaza w
tych ,nowych starych”
czasach?
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Jestesmy zespotem 50 trenerow | konsultantow,
ktorych pasjg jest ANGAZOWANIE.
Od 15 lat specjalizujemy sie w znajdywaniu
Sposobow na wtaczenie innych w dziatanie
Z poczuciem sensu | przynaleznosci do projektu.
Tworzymy nowe, bardziej efektywne nawyki, ktore umozliwiaja

oslggniecie rzeczywiste), trwatej zmiany.
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Nowa Sprzedaz

Zmienito sie podejscie do sprzedazy.

Zmienita sie rola sprzedawcy.

Zmienit sie model sprzedazy.

Zmienity sie dzwignie rozwoju klienta.

Zmienita sie rola szefa sprzedazy.

Zmienito sie myslenie klienta o nas jako dostawcach.
Zmienity sie kompetencje sprzedawcy potrzebne do sukcesu.
Zmienity sie miary sukcesu sprzedawcy.

ByC moze zmienit sie Panstwu cykl sprzedazy (patrz HORECA, GASTRO, HOTELE)

Na pewno zmienic sie powinno Panstwa myslenie o tym co nas czeka.

| warto przygotowac nowe narzedzia bo stare moga nie dziatac.
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Narzedzia pomocne w labiryncie

Przeglad ludzi, z ktorymi mamy go przejsc

Przeglad narzedzi jakie musimy miec aby byc skutecznymi (analizy ,marketing, CRM, Al itp.)
Przeglad metod, ktore juz wiemy, ze nie dziataja
|
|

Przeglad kompetencji, ktore musimy zdobyc
Przeglad kompetencji, ktorych musimy sie oduczyc
Przeglad klientow do ktorych chcemy dotrzec — motywacja klienta

Wsparcie zewnetrzne — kto mi pomoze w tej podrozy?
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Do czego Panstwa zachecam?

Potrzeba

Cykl sprzedazy

Relacja

ODKRYWCA Ukryta potrzeba Krotki cykl Krétka relacja
KREATOR Ukryta potrzeba Krétki cykl Dtuga relacja
AKUSZER Ukryta potrzeba Dtugi cykl Krétka relacja
INNOWATOR Ukryta potrzeba Dtugi cykl Diuga relacja
Wyrazona feL: . .
DEALER potrzeba Krétki cykl Krétka relacja
OPIEKUN Wyrazona Krétki cykl Diuga relacja
potrzeba y 9 ]
Wyrazona . . .
DORADCA potrzeba Dtugi cykl Krétka relacja
Wyrazona . .
PARTNER Dtugi cykl Diuga relacja

potrzeba




Kluczowe Trendy w Sprzedazy

Na co musimy byc¢

gotowi?

A. Klient — e

| BSprzedawea | .
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Nowe stowa w sprzedazy - >

Autentyczna wartosc
Branie odpowiedzialnosci

Relacja i Rozliczalnosc¢

Ekspert Przedsiebiorczy
Elastycznosc/Zwinnosc

Branie odpowiedzialnosci

Analityka sprzedazy
Trendy/CRM vs. szklana kula

Nowa segmentacja klientow

Diagnoza sit sprzedazy
Nowe narzedzia dla zespotu

Pozytywnosc/Produktywnosc

Rozliczalnosc¢
Odpowiedzialnosc

Wspolpraca zespotowa



Czego nie warto robic?

1. Czekac z przegladem wojska — to KOSZT!

2.Stawiac tylko na produktywnosc w zespole sprzedazy
3.Czekac az klienci sami sie zredefiniujg | odnajda

4. Zajmowac sie ,tylko” sprzedaza

5.Koronawakacji od myslenia | kreatywnosci dla firmy

6.0szczedzac na narzedziach | ekspertach
W
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Zapraszam do kontaktu:

Joanna Wazowicz
Partner Zarzadzajacy 4Sales
tel. 693 157 646
Joanna.Wazowicz@4results.pl
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