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PODCZAS SZKOLENIA NAUCZYSZ SIE: TRENER

Sebastian Trzaska
Doradca ds. strategii i systemow
motywacyjnych, trener i coach.
W branzy pracuje od 20 lat. Wy-
konat ponad 500 samodzielnych
projektow doradczych w zakresie
systemow wynagradzania, warto-
» Wdrazania systemu motywowania R ngBSoWSTanowISk pracY;
, : e premiowania zadaniowego, zarzadzania przez cele,
sprzedawcow w oparciu o techniki strategii, systemdow rozwoju i oceny pracownikow.
motywowania finansowego Doswiadczenie trenerskie - ponad 600 niezaleznych
i pozafinansowego projektéw szkoleniowych. Doradca biznesowy i HR:

» Przeprowadzania audytu i monitoringu projekty strategiczne, projektowanie systemow
motywacyjnych, systeméw wynagrodzen, syste-

w’(asnego systemu p.rOV\{'Zanego mow motywacji menedzeréw w rozliczeniach KPI,

w oparciu o narzedzia diagnozy systemdéw opartych o rozliczenia MBO, systemow

pracy zespotu sprzedazowych, prowizyjnych, systemow zarza-

> Tworzenia systeméw prowizyjno dzania k.ompetencja.rpi, rozwoju pracqwnik()w oraz

: tworzeniem strategii personalnych i ptacowych.

= mo'tywacyjnych. Coah_ executive coaching, coaching menedzerski,

w Dziale Sprzedazy, coaching kariery, coaching zespotéw, coaching gru-

poprzez poznane powy, coaching relacji. Trener rozwoju osobiste-

techniki budowania go: przywdédztwo, budowanie relacji, zarzadzanie

zaangazowania pra- ;mianq i rozyvojem osobi§tym, zarzadzanie czasem

cownikéw w wyko- i delegowanie, zarzadzanie przez cele, systemy ko-
nywang prace

» Planowania systemoéw prowizji
i wynagradzania pracownikow
Dziatu Sprzedazy

» Wyznaczania celéw sprzedazowych
pracownikow i efektywnego
ich realizowania

munikacji interpersonalnej, systemy motywacyjne
i motywowanie pracownikéw.

PATRON MEDIALNY WSPOLPRACA ORGANIZATOR

ecvents
TS o @ o)
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rezerwacja uczestnictwa: zgloszenia@mmcszkolenia.pl

PROGRAM - DZIEN |

Rejestracja Uczestnikow i poranna kawa

Motywowanie sprzedawcéw

+ Sprzedaz - dlaczego ludzie w tej branzy potrzebujg
specjalnych bodzcéw motywacyjnych?

* Motywacja, jako czynnik réznicujgcy pracownikow:
skad entuzjazm u jednych, a biernos¢ u innych?

+ Zachecac czy straszy¢? Efekty strachu i rywalizacji
w zarzadzaniu sprzedawcami

+ Zrozumienie ludzkiej natury i potrzeb, jako
podstawa skutecznej motywacji

Przerwa kawowa

ak motywowac pracownikéw Dziatu
przedazy? - przeglad technik i Srodkéw
+ Gloéwne typy bodzcédw motywujacych pracownikéw
w Dziale Sprzedazy
+ Motywowanie pozafinansowe - kiedy bodzce
niematerialne moga byc¢ silniejsze niz pienigdz?
+ Zaleznosci miedzy motywacjg i doSwiadczeniami
pracownikow
«  Wptyw wybranych czynnikéw motywujacych na
poziom zaangazowania pracownikéw

+ Spadek motywacji sprzedawcoéw z biegiem czasu -
jak mu przeciwdziata¢?

Lunch

Realia firmy i branza, a system
wynagradzania handlowcéw

« Systemy wynagradzania sprzedawcéw: podstawa,
premia, prowizja i ich mozliwe kombinacje. Jak
wplywajg na motywacje ludzi?

« Premie uznaniowe, premie za wyniki i prowizje
procentowe - co skuteczniej motywuje?

+ Giéwne zasady motywowania finansowego -
poradnik dla szefow

15:00

16:30

szkolenia
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Wyznaczenie celéw sprzedazowych

Model zarzgdzania przez cele w dziatach sprzedazy
- jego identyfikacja i opisanie

Zarzadzanie przez cele MBO - identyfikacja
rodzajow celéw w dziale sprzedazy (cele
finansowe,cele handlowe i sprzedazowe, cele
organizacyjne, cele produkcyjne, techniczne, cele
rozwojowe)

Wyznaczanie celéw handlowcom - metody
wyznaczania celéw i oceny efektywnosci

* Wykorzystanie strategicznej karty wynikéw BSC
jako narzedzia oceny realizacji celéw

* |dentyfikacja kluczowych proceséw sprzedazy

i ich wskaznikow KPI

* Szanse i zagrozenia w realizacji celéw - metoda
SWOT w ocenie celéw

Efektywnos¢ realizacji celéw sprzedazowych

w danym obszarze /firmie/

Dobre praktyki - jak budowac systemy prowizyjne
W oparciu o zarzgdzanie przez cele

Zakonczenie pierwszego dnia szkolenia

www.mmcszkolenia.pl
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PROGRAM - DZIEN II

08:30 Rejestracja Uczestnikéw 13:30 Budowanie systemu premiowania
i nagradzania pracownikéw dziatu
09:00 Plany i targety, a system motywacyjny sprzedazy - warsztat praktyczny
i wysokosc prowizji handlowcéw , o
Uczestnicy na podstawie diagnozy systemu
« Plany i targety - czym sg i jak je wyznacza¢, by wynagradzania w swojej firmie bedg mogli przyja¢
same w sobie motywowaty pracownikéw zatozenia do budowania systemu premiowania
« Sztuka definiowania planéw sprzedazowych: i nagradzania pracownikéw dziatu sprzedazy
analiza SMART i model WARTO (wynagrodzen zmiennych). Analizie poddane zostang
« Szczegbtowe zasady ustalania proporcji podstawa- B heedponaliisnpedaling pesreeadiing
= jednostki (struktury) zespotu sprzedazy. Uczestnicy
prOW'Z_J‘? - nastepnie opracujg sposob sktadnikéw wynagrodzen
* Czynniki brane pod uwage przy okreslaniu pracownikow z realizacja tych celéw.
wysokosci premii lub prowizji: zakres -
odpowiedzialnoci, staz pracy, érednia 15:00 Przyktady skutecznych systemow
wynagrodzen w danej branzy, ogélna sytuacja na wynagradzania i motywowania
rynku - studia przypadkéw
+ Wyznaczanie atrakcyjnych progéw prowizyjnych, + Analiza wybranych, skutecznych systemoéw
czyli jak sprawi¢, by nasz handlowiec nie miat prowizyjnych w wybranych firmach
ochoty spocza¢ na laurach + Co je faczy? Jaka jest istota skutecznego
+ Progi a rentownos¢ - jak tworzy¢ system i rentownego systemu prowizyjnego? -
motywacyjny, ktéry optaca sie handlowcom podsumowanie
i firmie * Analiza systeméw wynagradzania z firm
+ System prowizyjny, a rentownos$¢ sprzedazy Uczestnikéw
w krétkim i diugim okresie + Rekomendacje w kwestii naprawienia lub
10:30 Przerwa kawowa ulepszenia dotychczasowego systemu
motywowania
10:45  Audyt i monitoring systemu 16:30 Zakoriczenie drugiego dnia szkolenia
prowizyjnego w firmie oraz wreczenie cgrt)g/fikatéw

« Wydajnos¢ i produktywnos$¢ cztonkéw zespotu,
jako mierniki naszych umiejetnosci handlowcéw

+ Bezposredni monitoring dziatan sprzedawcéw -
kiedy i w stosunku do kogo go wdrazac?

+ Narzedzia analizy i diagnozy systemu
wynagradzania handlowcéw

+ Audyt systemu prowizyjnego w organizacji -
metody planowania audytu w dziale sprzedazy

lm Lunch

rezerwacja uczestnictwa: zgloszenia@mmcszkolenia.pl www.mmcszkolenia.pl
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Cele szkolenia

F .

Wypalenie, rutynaidemotywacja to nieodtaczne zjawiska niemalze w kazdym Dziale Sprzedazy, powodujace spadek efektywnosci
sprzedazy. Wysokie koszty oraz trudnosci z realizacja zatozonych budzetow, pietrza problemy w kazdej organizacji. Demotywacja
jest tez gtowna przyczyna wysokiej rotacji w zespotach handlowych, ktéra zmusza do ciggtego wydatkowania czasu i naktadéw
pienieznych przeznaczanych na rekrutacje handlowcéw i ich wdrozenie w prace dziatu.

Swiadczy to o tym, Ze niezwykle wazne jest posiadanie przemyslanego i konsekwentnego programu motywacyjnego dla sit
sprzedazy. Niezbedne przy tym jest, aby taki system posiadat charakter cato$ciowy, ktéry obejmowatby zarébwno motywacje
finansowa, jak i pozafinansowa. W trakcie szkolenia przedstawimy Uczestnikom sprawdzone metody motywacji finansowej
poprzez konstruowanie systemoéw prowizyjnych w dziatach Srednich i duzych dziatéw sprzedazy Na szkoleniu pokazemy,
jak wprowadzi¢ efektywny system motywacji finansowej, ktére sprawia, ze handlowcy widza zaleznosci pomiedzy wynikami
sprzedazy, a ich wynagrodzeniem. Przemyslany i pozbawiony elementéw demotywujacych system premiowania pozwala
bowiem zadbac o wysokie wyniki sprzedazy bez stosowania podwyzek, jako gtébwnego motywatora w Dziale Sprzedazy.

Szkolenie dedykowane jest pracownikom srednich MMC Szkolenia to marka wchodzaca w sktad Grupy MMC

i duzych przedsiebiosrtw, w szczegolnosci: Polska, ktora zostata powotana aby w specjalistyczny
sposéb zadba¢ o podniesienie kwalifikacji personalnych

iumiejetnosciosobistych cztonkow zespotow, tak aby zdobyta
wiedza przetozyta sie na wzrost efektywnosci jednostki
w firmie oraz wzrost pozycji organizacji w mikrootoczeniu.
Oferta skierowana jest do firm, ktore podnosza rozwoj kadry
pracowniczej i maja $wiadomos¢, ze to ludzie tworza firme
i poprawa ich umiejetnosci przenosi sie na pozytywne efekty
. o catej organizacji. Na oferte sktadaja sie pojedyncze szkolenia
+ Managerom planujacym systemy prowizyjne ukierunkowane na rozw6j umiejetnosci miekkich, jak i row-

i motywacyjne w obszarze sprzedazy niez kompleksowe pakiety szkolen, w ktorych Uczestnik
przechodzi przez caty proces ksztatcenia, zaczynajac od
budowania samoswiadomosci, a skonczywszy na rozwoju
umiejetnosci zawodowych zwigzanych z poprawa kompe-
tencji zarzadzania zespotem.

Grupa docelowa

+ Dyrektorom, Managerom i Kierownikom
dziatow sprzedazy

+ Kierownikom i Managerom zarzadzajacym
zespotami sprzedazowymi i handlowymi

+ Osobom majacym trudnosc z realizacja celow
sprzedazowych przez handlowcow

Kontakt do Producenta Adres szkolenia

Malwina Hajdacka Centrum Konferencyjne GOLDEN FLOOR
T:223792940 w budynku Millennium Plaza
e-mail: m.hajdacka@mmcpolska.pl al. Jerozolimskie 123A

02-017 Warszawa

rezerwacja uczestnictwa: zgloszenia@mmcszkolenia.pl www.mmcszkolenia.pl
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ZAREZERWUJ JUZ DZIS! Wypetniony formularz wyslij na faks nr 22 292 30 94, 22 379 29 01 lub na e-mail: zgloszenia@mmcszkolenia.pl
Formularz jest przeznaczony dla jednej osoby. W przypadku rezerwac;ji dla wiekszej liczby oséb, prosimy o powielenie blankietu.

WYPELNIJ DRUKOWANYMI LITERAMI Warunki uczestnictwa

1. Koszt uczestnictwa jednej osoby w szkoleniu wynosi:
1495zt + 23% VAT - do 4 stycznia 2017 r.
1795zt + 23% VAT - po 4 stycznia 2017 r.

2. Cena obejmuje prelekcje, materiaty dotyczace szkolen,
przerwy kawowe oraz lunch.

Imie

Nazwisko

Stanowisko

Departament 3. Po otrzymaniu zgtoszenia, przeslemy Parstwu

potwierdzenie udziatu i fakture pro-forma.

Firma
4. Prosimy o dokonanie wptaty w terminie 14 dni

od wystania zgtoszenia, ale nie pézniej niz przed
rozpoczeciem szkolenia.

Ulica

Kod pocztowy Miasto 5. Wplaty nalezy dokona¢ na konto widniejace

na fakturze.

Telefon Fax

6. Rezygnacje z udziatu nalezy przesytac listem
poleconym na adres organizatora.

E-mail
7. W przypadku rezygnacji do 4 stycznia 2017 .
TAK, chce wzia¢ udziat w szkoleniu Innowacyjne systemy prowizyjne w procesach sprzedazowych obcigzymy Parstwa opfatg administracyjna

termin: 25-26 stycznia 2017 r. w wysokosci 400 zt + 23% VAT.
1495zt + 23% VAT - do 4 stycznia 2017 r.
1795zt + 23% VAT - po 4 stycznia 2017 r.

8. W przypadku rezygnacji po 4 stycznia 2017r.

TAK, prosze o wystawienie faktury VAT pobierane jest 100% optaty za udziat.
9. Nieodwotanie zgtoszenia i niewziecie udziatu
TAK, prosze o umieszczenie danych uczestnika na fakturze w szkoleniu powoduje obcigZenie petnymi kosztami
udziatu.
TAK, wyrazam zgode na otrzymywanie faktur elektronicznych. Ponizej adres email wiasciwy do otrzymywania faktur 10. Niedokonanie wptaty nie jest jednoznaczne

000 O

z rezygnacja z udziatu.

elektronicznych: N
| e-mail: |
11. Zamiast zgtoszonej osoby w szkoleniu moze

DANE DO FAKTURY: wzig¢ udziat inny pracownik firmy pod warunkiem
W przypadku koniecznosci wystawienia faktury VAT prosze podpisa¢ niniejsze oswiadczenie: przestania danych osoby zastepczej droga
Igodnie z rozporzadzeniem Ministra Finansow z dnia 12.05.1993 (DzU 39 poz. 176) mailowa lub pocztowa w terminie do 7 dni

przed rozpoczeciem szkolenia.

Petna nazwa firmy

12. Organizator zastrzega sobie prawo do zmian

Ulica
w programie, lokalizacji wydarzenia i prowadzacych.

Kod pocztowy Miasto

?
o$wiadcza, ze jest ptatnikiem podatku od towardéw i ustug VAT SKAD DOWIEDZIALES SIE O NASZYM SZKOLENIU?

i posiada numer NIP kontakt telefoniczny z naszym konsultantem ...

DANE DO WYSYLKI FAKTURY (jezeli sg inne niz dane do faktury):
Petna nazwa firmy

newsletter

portale internetowe (jakie?)

Oddziat / dziat firmy / z dopiskiem

blogi tematyczne (jakie?)

Imie i nazwisko

prasa (jaka?)

Ulica

Kod pocztowy Miasto inne (jakie?)

QQQQQQ

Upowazniamy firme MM Confe S.A. do ienia faktury VAT bez podpisu odbiorcy. O$wiadczam, Ze nalezna kwota zostanie przelana na konto MM Conferences S.A.: Bank Polska Kasa Opieki S.A. Ustugi swiadczone dla pracownikéw samorzadu,
9412401037 1111 00102616 6259 w terminie wskazanym na fakturze. Rownoczesnie oswiadczamy, ze zapoznalismy sie z i uczestnictwa oraz zobowigzujemy sie do zapfaty catosci kwot wynikajacych ktére spelniaja 2 warunki:
Zniniejszej umowy. Upowazniamy firme MM Conferences S.A. do umieszczenia znaku towarowego (logo) firmy na stronie www.mmcpolska.pl w dziale Nasi Klienci. :

1. Ustugi majace charakter ksztatcenia zawodowego
dla uczestnika

2. Finansowane co najmniej w 70% ze srodkéw

. publicznych sa zwolnione z VAT

data prdpfS p’eCthka ﬁrmy (podstawa Art. 43. Ust.1 punkt 29).

W przypadku spetnienia powyzszych warunkéw
Admlnlslralorem danych osobowy(h jest MM Conferences S.A. z siedziba w Warszawie (00-. 241], ul. Dfuga 44/50 (daIEJ MM() Dane hgdq przetwarzane w celu $wiadczenia ustug szkoleniowych oraz w prawnie + = efivid) . -
celu danych osobowych. Dane moga zosta¢ jacych przepisow prawa. Podanie danych osobowych jest [PeEHS ZEiRCAE @ARISleAlE [P Gk

dobrowolne ale konle(zne celem $wiadczenia na rzecz Pani/Pana ustug przez MMC. Przystuguje Pani/Panu prawo dostepu do lresq danych osobowy(h oraz do ich poprawienia. spetnienie powyzszych warunkow.

WYRAZAM ZGODE NA:
D » uzywanie przez MMC telekomunikacyjnych urzadzeri kocowych w celach marketingowych.

D » otrzymywanie od MMC informacji handlowych droga elektroniczng zgodnie z ustawa z dnia 18.07.2002 r. (Dz.U. nr 144, poz.1204 z pozn. zm.) o Swiadczeniu
ustugdroga elektroniczng. ittt et et et atat et ettt ettt

datai podpis




