® Xl Konferencja Menedzeréw Sprzedazy

. *° MORFOLOGIA SPRZEDAZY

® 25 maja 2022 r. | GDANSK

PROGRAM KONFERENCIJI

8:00-9:00
9:00-9:15
9:15-9:45

9:45-10:20

10:20-10:40

10:40-11:00

11:00-11:30

11:30-12:10
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Rejestracja uczestnikow

Przywitanie i rozpoczecie konferencji - Jacek Czarnowski

Trendy rynkowe w zatrudnianiu i wynagradzaniu pracownikow dziatow sprzedazy w oparciu o najnowszy raport ptacowy
Hays Poland. — Agnieszka Czarnecka

» Trendy rynkowe — plany rekrutacyjne w dziatach handlowych.
» Luka kompetencji — jakich umiejetnosci poszukujg pracodawcy?
- Nowe trendy i wyzwania w strategiach wynagrodzen i zatrudniania.

»+Handlowiec tez cztowiek...” — jak lepiej zrozumie¢ dopasowanie kompetencji do modelu sprzedazy i blokady

wynikajace z nastawienia handlowcow. — Romeo Grzebowski

» Dlaczego nie istnieje idealny sprzedawca?

» Dlaczego ,gwiazdy sprzedazy” czesto przygasajg po zmianie produktu / rynku / firmy? Jak im poméc w powrocie do
ponadprzecietnych wynikéw?

» Czy Twoi handlowcy lubig sprzedawac i ile czasu poswiecaja na czystg sprzedaz? Poznaj Indeks Wymowek.

» Jak poméc poradzié sobie z jej / jego kluczowymi barierami skutecznosci?

Digital Headhunting. Jak szybko znalez¢ wartosciowych kandydatéw? — Jacek Czarnowski

« Jak utatwi¢ sktadanie aplikacji kandydatom.
« Jak dotrze¢ do wartosciowych kandydatow, ktérzy nie szukajg aktywnie pracy.
« Jak utatwic i przyspieszy¢ prace menedzeréw.

Przerwa kawowa

Skuteczna podwyzka cen — jak obroni¢ marze i nie straci¢ klientow. — Grzegorz Furtak
Geopolityczne ryzyka, gwattowny wzrost cen ropy, gazu, pradu, prognoza dwucyfrowej inflacji — to dzisiejsza rzeczywistosé. Z tego

wzgledu silne podwyzki cen to juz koniecznosé, a nie alternatywa. Nie ma na co czekaé, odktadanie tej decyzji w czasie moze by¢ dla Twojej
firmy bardzo kosztowne!

« Jak skutecznie komunikowaé podwyzke wewnatrz firmy i do rynku?

» Jak zbudowa¢ skuteczng argumentacje akceptacji podwyzki dla dziatu sprzedazy?
» Jak zréznicowac procentowa podwyzke cen w asortymencie produktéw i ustug?

«  0d ktorych klientéw rozpoczaé proces wprowadzenia podwyzki?

Przywodztwo w sprzedazy z wykorzystaniem strategii LEAN. — Radek Drzewiecki

» Jak zwiekszy¢ efektywno$¢ proceséw i zaangazowac ludzi.
» Leadership — empatyczne przywoédztwo i skuteczne zarzadzanie.
» Jak wykorzystac¢ technologie do budowania spotecznosci klientow?

Odpowiedzialna sprzedaz” na rynku finansowym w Polsce. — Anna Ralcewicz

» Coto znaczy sprzedawac odpowiedzialnie?

« Co zmienia w zachowaniach doradcéw, partneréw i klientéw swiadomosé, ze firma podpisata kodeks odpowiedzialnej sprzedazy. —
na przyktadzie ERGO Hestia.

« Dlaczego warto budowac¢ kodeks odpowiedzialnej/etycznej sprzedazy na rynku, na ktérym sie dziata.

Przerwa na lunch

Komunikat i wystapienie partnera

Przytapani na dobrych rzeczach - czyli jak prowadzi¢ efektywny training on the job? — Tomasz Targosz

« Jak przygotowac skuteczny trening jeden na jeden z podopiecznym?
« Czemu popetniamy te same btedy pracujac razem z podopiecznymi ,w terenie"?
« Na co miten las? Czyli co osiggamy dzieki wspélnej pracy na stanowisku pracy.

Organizator zastrzega sobie mozliwos¢ zmian w programie, natomiast nie ulegnie zmianie ramowy czas kongresu, czyli godziny 8:00-17:00.
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14:10-14:45

14:45-15:05

15:25-16:00

16:00-16:35

16:35-16:50

Jak wptywaé na decyzje zakupowe klientéw? | czy da sie to robié etycznie? — Rafat Zak

Jakis czas temu mysleliSmy, ze cztowiek jest istotg racjonalng. Rozwaza plusy i minusy, ocenia opcje, szuka takich, ktére sa dla niego
maksymalnie korzystne. Taki poglad niestety nie wytrzymat starcia z dowodami i kolejnymi badaniami pokazujgcymi, jak tatwo wptywac
na nasze decyzje i jak tatwo zaburzyé nasz osad. Swiat sprzedazy wie o tym w zasadzie od momentu, w ktérym te badania sie ukazaty i od
razu zaczat z tej wiedzy korzystaé. Czy zawsze etycznie? W trakcie spotkania przyjrzymy sie najczestszym putapkom, w ktére wpadaja
klienci dokonujgc wyboréw. A pézniej zadamy sobie kilka pytan o etyke stosowania takich mechanizmaéw.

Czynniki obnizajace efektywnos¢ zespotow sprzedazowych na podstawie badania SalesScanner. — Jacek Czarnowski

» Najwazniejsze postawy i umiejetnosci handlowcow, ktére trzeba doskonalic.
« Elementy przygotowania sprzedazy i wsparcia zespotu, ktore okazuja sie lukg kompetencyjna.
« Czy menedzerowie sprzedazy dbajg o motywacje wewnetrzng w swoich zespotach?

Przerwa kawowa

»,Ekonomia obwarzanka” w czasach polityki czotgéw i dronéw. — Michat Sutowski

Kiedy na krajnaszych sgsiadéw spadajg bomby, myslenie o tym, jak powigza¢ dobrobyt spoteczny z poszanowaniem granic ekologicznych
planety wydaje sie luksusem. Niestusznie. | nie tylko dlatego, ze rosyjska agresja na Ukraine nie uniewaznia probleméw ocieplenia planety,
utraty bioréznorodnosci czy zanieczyszczenia powietrza. Tak sie bowiem sktada, ze odejscie od paliw kopalnych, rozproszona energetyka,
nowa polityka zywnosciowa, a takze wiecej przestrzeni dla swobodnego rozwoju przyrody - to w tym samym stopniu odpowiedzi na kryzys
klimatyczny, co nawojne u granic Polski. Metafora "obwarzanka" pomaga nie tylko zmienia¢ $wiat na lepsze, ale takze zrozumie¢ sytuacje,
w jakiej sie znalezli$my - miedzy mtotem gazow cieplarnianych w atmosferze, a kowadtem militarnej agresji u naszych bram.

0Od leku przed porazka do nadziei na sukces: Trzy role menadzera sit sprzedazy. — dr Pawet Fortuna

W trakcie spotkania przekonamy sie, ze racje miat Kurt Levin, prekursor treningéw menadzerskich, twierdzac, ze ,nie ma niczego bardziej
praktycznego, niz dobra teoria”. Psycholodzy wypracowali wiele modeli, ktére powinny sie znalez¢ w skrzynce z narzedziami lidera sit
sprzedazy. Przekonamy sie o tym poznajac jeden z nich, wraz z zestawem praktycznych zastosowan. Punktem wyjscia bedzie dobrze
rozpoznana na poziomie badan struktura leku przed porazka i wynikajaca z tego klarowna wizja sukcesu, ktéry wykracza poza
sprzedazowy wynik i staje sie autentycznym, gtebokim doswiadczeniem Handlowca. Powinno$cig menadzera jest wyzwalanie energii
tkwigcej w niepokojach i rozterkach podwtadnych. Moze to osiagna¢, jesli bedzie inteligentnie i elastycznie dobierat role, stosowne do
szczego6towego celu oddziatywania.

Losowanie i rozdanie nagréd oraz zakornczenie konferencji

Organizator zastrzega sobie moz/iwos¢ zmian w programie, natomiast nie ulegnie zmianie ramowy czas kongresu, czyli godziny 8:00-17:00.

PARTNERZY MERYTORYCZNI

q Sandler Training ERGO HAYS Recuiting experts TA&%E anar 1

HESTIA
SAkEE @ eanpassion rv Jobilla <) extended pricingLs
bt W\ J tools ¥,

PARTNERZY MEDIALNI

bS'I'OI( sprawny.marketing tr(;jkiasto

@ SILANAUKIPL =\‘f2 Pracodawcy

Pomorza
Poradnik Poradnik Onlne. NOWA .
Pracownika Przedsiebiorcy Mﬂﬂ!‘etmg SPRZEDAZ em p I 0)/ea r
SPONSORZY | WYSTAWCY ORGANIZATOR

ate Ma

. . ) ol , et
B} biznes SAGS  weibone {8 Jobilla ot



