Profesjonalny HR sprzedaży. 
Psychologiczne i socjologiczne aspekty skutecznego procesu rekrutacji do działu handlowego
dr Marek Wojciechowski we współpracy z portalem HRNews.pl


Opis szkolenia:

Problemy w zarządzaniu sprzedażą mają często swój początek w źle poprowadzonej rekrutacji zespołu handlowego.  Sztuka kreowania relacji biznesowych z Klientem wymaga określonych predyspozycji i kompetencji psychospołecznych – a działy HR w wielu firmach zdają się o tym nie wiedzieć i proces rekrutacji budują głównie w oparciu o profilowanie kandydatów jedynie w kontekście ich wcześniejszego doświadczenia. Zapominając, że w dzisiejszych czasach sprzedają głownie emocje – a więc tylko kandydat, który będzie potrafił je wywoływać i prowadzić z Klientem emocjonalną narrację– odniesie sukces w sprzedaży.  

Oferowany warsztat uczy tego w jaki sposób budować sukces w sprzedaży – realizując dobrze jej fundament: rekrutację pracowników do zespołu handlowego. Na co zwracać uwagę, w jaki sposób prowadzić rozmowę kwalifikacyjną tak aby dokonać wyboru osoby o najlepszych predyspozycjach sprzedażowych i kompetencjach psychospołecznych? 

Korzyści:

Uczestnicy szkolenia w jego trakcie 

· otrzymają wiedzę oraz narzędzia pozwalające im realizować efektywne procesy doboru kadry handlowej w swojej firmie lub na rzecz Klienta. 
· dowiedzą się jak unikać błędów w rekrutacji – skutkujących złą, szkodliwą dla interesów firmy, nieprofesjonalną sprzedażą. 

· w czasie szkolenia zaprezentowane zostaną case study kilku procesów rekrutacyjnych zrealizowanych w światowych korporacjach – doskonale ilustrujące sposób profesjonalnego doboru kadr działów sprzedaży. 

· Chcąc w maksymalnym stopniu zapewnić efektywność nauki - na zakończenie spotkania zostanie zrealizowana także sesja indywidualnych konsultacji z prowadzącym go ekspertem – tak by każdy uczestnik w maksymalnym stopniu odniósł korzyść z udziału w szkoleniu.  W tym celu prosimy aby osoby biorące udział w szkoleniu nadesłały nam opisy swoich indywidualnych problemów, przypadków, tematów. Ekspert odpowie na nie,  podpowiadając dobre rozwiązania i udzielając rad, wskazówek, konsultacji.
Kilka kluczowych pytań 

· Czy wiesz co to takiego - Prawo Dulbecco w sprzedaży? 
· A czy rozumiesz Teoria Osoby Znaczącej (Great person theory) i potrafisz ją zastosować w procesie rekrutacji do działu handlowego?  
· Na oferowanym przez nas warsztacie kompetencyjnym  - dowiesz się także jak wykorzystywać w swojej HR owej pracy wnioski płynące z potwierdzonej biznesowymi przykładami - teorii Jamesa & Langego

· oraz zrozumiesz czym jest reaktancja J. Brehma tak ważna w zarządzaniu zespołem handlowym
· Nauczysz się praktycznych aspektów koncepcji  podwójnego wiązania Batesona, bez zrozumienia, której współczesna sprzedaż nie może być skutecznie realizowana. 
Wszystko to tworzy psychologiczny background efektywnego procesu rekrutacji. Nie możesz tej wiedzy pominąć chcąc odnieść sprzedażowy sukces.
Gwarantujemy Państwu
· Udział w efektywnym, merytorycznym warsztacie kompetencyjnym

· Indywidualne konsultacje z prowadzącymi spotkanie ekspertem
· Imienny Certyfikat

· Kameralną grupę sprzyjającą efektywności nauki

· Materiały szkoleniowe

· Lunch i przerwy kawowe

· Udział w losowaniu cennych nagród książkowych
· Ekskluzywne miejsce szkolenia – Daimler Benz Plaza
Program szkolenia – obszary tematyczne i problemowe 
1. Wykład wprowadzający w szkolenie >> Sprzedaż w XXI wieku – czym jest i jaka jest?
2.  Jakie cechy powinien mieć współczesny, profesjonalny sprzedawca?
3. Współpraca z managerem sprzedaży – format i profil oczekiwanego kandydata

4. W jaki sposób tworzyć ofertę / anons i gdzie ją publikować?

5. Gdzie szukać dobrych sprzedawców? – sposoby docierania do wartościowych kandydatów 

6. W jaki sposób kreować relacje z kandydatami na sprzedawców i dlaczego to takie ważne dla interesu firmy i jej celów sprzedażowych? (aspekty Employer branding.)
7. Psychologia sprzedaży – behawioralne metody oceny kandydata > Magia kłamstwa w CV oraz podczas spotkania rekrutacyjnego. Czy kandydat kłamie?
8. Rozmowa kwalifikacyjna – początkiem a nie finałem rekrutacji – czyli jak dobrze zacząć aby efektywnie zakończyć proces bezpośredniej oceny kandydata
9. Cykl rekrutacyjny – krok po kroku do najlepszego kandydata – reguła 5Zet
10.  Sparing kompetencyjny – formuła praktycznego egzaminu 
11.  Decyzja oraz kontrakt – jak dobrze zamknąć proces rekrutacji.

12. Case study – profesjonalna rekrutacja w sprzedaży (światowe korporacje potrafią skutecznie zarządzać procesem rekrutacji – ucz się tego, na najlepszych przykładach)

13. Indywidualne konsultacje – analiza przypadków zgłoszonych przez uczestników szkolenia.

14. Runda Q&A 

Ekspert

Warsztat poprowadzi dr Marek Wojciechowski, który od kilkunastu lat skutecznie zajmuje się problematyką kreowania relacji (Clienting) z Klientami i Rynkiem. Jako top manager zarządzał procesami sprzedaży w dużym wydawnictwie prasowym, kilku bankach, firmie logistycznej. Szefował departamentowi audytu francuskiej sieci hipermarketów.

Realizuje projekty szkoleniowe, consultingowe i HR wg autorskich metod wywodzących się z behawioralnego nurtu psychologii sprzedaży. Obecnie zarządza firmą consultingową McLaren & Wess Consulting. Współpracuje ze światowymi korporacjami – Mercedes Benz, Tesco, International Paper,  Rautaruukki Corporation, MAN SE oraz wieloma znanymi firmami w kraju.

Absolvent elitarnego IESE Business School Barcelona, stypendysta Brookings Institution, wykładowca PENN University. Od ponad 3 lat prowadzi jeden z najlepszych blogów biznesowych w polskim internecie. Prywatnie - znawca, kolekcjoner i miłośnik szwajcarskich zegarków. Prawdziwego dowodu na istnienie Deus ex machina :)

Na pytanie dlaczego szkoli - odpowiada:

- Sukces jest wynikiem właściwych decyzji. Absolutnie zgadzam się z tym stwierdzeniem Eurypidesa dlatego poprzez prowadzenie szkoleń i konsultacji staram się w najlepszy, bo praktyczny sposób pomagać ludziom w podejmowaniu właściwych decyzji. Szkolenia są dla mnie okazją do efektywnego dzielenia się wiedzą, doświadczeniem, znajomością rzeczy. Dzięki temu spełniam się jako człowiek. To dla mnie najważniejsze. To moja misja.

