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SKUTECZNE ZARZADZANIE ZESPOLEM SPRZEDAZY | WSPO’LI_’RACA Z BIZNESEM
ORAZ SKUTECZNE ZARZADZANIE SPRZEDAZA:

Jak sprawi¢ zeby cata organizacja naprawde pracowata dla sprzedazy? Metody,
techniki i narzedzia osiggniecia celdéw biznesowych oraz satysfakcji klienta
wewnetrznego.- DnB NORD

Sprawdzone modele zarzadzania zespotem sprzedazy — BRE Bank

Budowanie zespotu sprzedazy zaawansowanych ustug oraz mobilne narzedzia
wsparcia sprzedazy — ORANGE

Motywacja pracownikdéw drogg do zwiekszenia efektywnosci sprzedazy- BZWBK
Sciezka kariery w dziale sprzedazy, planowanie kariery — PRUDENTIAL

KPI- mierzenie efektywnosci manageréw dziatu sprzedazy —RWE

Skuteczne zarzadzanie klientem — MEDICOVER

Skuteczne zarzadzanie sprzedazg w czasie zmiany- NETIA
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Departament Sprzedazy jako jeden z gtéwnych filaréw na ktérym opera sie cata organizacjajest tacznikiem
ze Swiatem zewnetrznym, jak rdwniez najbardziej wrazliwym punktem organizacji, ktory odzwierciedla nastroje
narynku.

Rynek gdzie wystepuje model konkurencji doskonatej, wymaga od organizacji przewagi konkurencyjne;j,
ktéra mozna osiggnac poprzez dobrze opracowang strategie sprzedazy.

Skuteczne Zarzadzanie Sprzedaza i Wspotpraca z Biznesem oraz Skuteczne Zarzgdzanie Zespotem
Sprzedazy sg to wyzwania, z ktdrymi musi sie zmierzyc¢ kazdy manager zarzadzajacy dziatem sprzedazy.

Wychodzac naprzeciw Panstwa oczekiwaniom zapraszam na kolejng edycje Kongresu ,Zarzadzanie
Dziatem Sprzedazy ", gdzie na podstawie praktycznych rozwigzan oraz najlepszych praktyk pochodzacych
z naszego rynku, prelegenci reprezentujacy dziaty sprzedazy zaproponujg sprawdzone rozwigzania stosowane
w ich firmach.

Do ponownego zobaczenia na naszym Spotkaniu!
Aleksander Hakobyan - Project Manager

Na Kongresie spotkacie Panstwo:

« Country Sales Manager

« Cztonek zarzadu ds. rozwoju sprzedazy

« Dyrektor Zarzadzajacy

« Dyrektor Departamentu Rozwoju Kompetenc;ji Sieci Sprzedazy
« Dyrektor Departamentu Sprzedazy Agencyjnej

 Dyrektor / Kierownik Sprzedazy

 Dyrektor / Kierownik Sprzedazy i Rozwoju

« Dyrektor Komercyjny Pionu Klientéw Biznesowych

« Dyrektor Rozwoju Sprzedazy

 Dyrektor / Kierownik Sprzedazy Specjalizowanej dla Klientéw Kluczowych Ve - —

« Dyrektor / Kierownik Sprzedazy Bezposredniej Dziat Sponsoringu:

» Dyrektor / Kierownik Sprzedazy Detalicznej _ _

« Dyrektor / Kierownik Sprzedazy Poéredniej Lglégnr?oﬂtﬁipvh\{aomja%'gf

 Dyrektor / Kierownik Sprzedazy Transgranicznej / Korporacyjnej phone: 22 412 50 62 | fax: 22 412 50 61

+ Dyrektor Zarzadzajacy Bankowoscig Oddziatowa mobile: 530 405 002
o i
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PROGRAM

Wtorek,12 Listopada

10.00 Rejestracja, wreczenie materiatéw, poranna kawa 12:45 Lunch
i przywitanie
10:30 Jak sprawic, aby cata organizacja pracowata dla 13:45 Skuteczne zarzadzanie klientem

sprzedazy? Metody, techniki i narzedzia osiggniecia

. . s . % “ kli !
celéw biznesowych oraz satysfakgji klienta Czy mozna zarzadzac Klientem:

* Kto jest naszym klientem — decydent, uzytkownicy, klienci

wewnetrznego dienta?
* Metodologia pracy. Plan marketingowy — efektywne « Dtugofalowa wspdtpraca z klientem na poziomie decydenta
narzedzia przygotowania i monitoringu; dziatania « Relacje 7 uzytkownikami
angazujace kluczowe jednostki oraz determinujace e Ocena zadowolenia klienta ze wspofpracy
wspotodpowiedzialnosc wszystkich zespotow e Rentownos¢ wspétpracy z klientami
e Struktura organizacyjna i zakres kompetencji. Jak mate « Korzyéci dla Klienta

zmiany moga znaczaco wplynac na efekty sprzedazowe.
e (Cele, motywacja, komunikacja, budowanie satysfakcji klienta
wewnetrznego — jako kluczowe czynniki sukcesu.

Artur Biatkowski, Dyrektor Sprzedazy - MEDICOVER

Robert Kaczmarczyk, Dyrektor Zarzadzajacy Pionem

Sprzedazy Bankowosci Detalicznej i MSP- DnB NORD 14:45 Sciezka kariery w dziale sprzedazy, planowanie karier

* Jak przeciwdziata¢ wypaleniu ludzi sprzedazy dochodzacych

11:30 Przerwa na kawe do zakretu S?
e (zy awans na sciezce kariery moze opierac sie tylko o
11:45 Sprawdzone modele zarzadzania zespotem obiektywne przestanki i by¢ dostepny dla wszystkich?

, L o e (zy mozna zaplanowac cafg swoja kariere w sprzedazy w
e (o to jest model sprzedazy, jaki zakres obejmuje?

jednej firmie?
* Kluczowe elementy skutecznego modelu
e Jak ustawic¢ cele, zadania, monitoring sprzedazy? Tomasz Bartuzel, Dyrektor Sprzedazy - PRUDENTIAL

* Dodatkowe czynniki wspierajace model sprzedazy Polska

* Kiedy zmienia¢ model?

Adam Pers, Dyrektor Departamentu Sprzedazy

Rynkow Finansowych- BRE Bank 15:45 Przewidywane zakoriczenie | dnia Kongresu

~Miatem przyjemnos¢ gosci¢ w spotkaniu praktykéw pt. ,.Wynagrodzenia i Systemy Motywacyjne” (Il edycja), zorganizowanym
przez Business Media Solutions w Warszawie w dniach 25-26 maja 2011 r. Jako wieloletni praktyk musze przyzna¢, ze dawno nie bytem
na tak ciekawym, praktycznym w petni tego stowa znaczeniu spotkaniu. Mogtem odnies¢ sie do licznych przyktadéw, na podstawie
ktorych byty omawiane prezentacje, jak réwniez zobaczy¢, poréwnaé funkcjonowanie mojej organizacji na tle innych firm. Byta to

niewielka, ale trafiona inwestycja w rozwoj mojej organizacji. Jako praktyk polecam i z ciekawoscig oczekuje kolejnych edycji spotkan
organizowanych przez Business Media Solutions.”

Kazimierz Piasecki, Mazowiecka Spétka Gazownictwa Sp. z o.0.




Sroda, 13 Listopada

10:00 Rejestracja,poranna kawa i przywitanie
uczestnikow

10:30 Skuteczne zarzadzanie sprzedaza w czasie zmiany

* Najlepszy moment na zmiane - jak go wybrac?

* Wptyw na cele

* Motywacja ludzi - jak jej nie straci¢?

* lle czasu poswiecic i jaki priorytet na zajmowanie sie zmiana
* Jak zarzadzi¢ negatywnymi emocjami podczas zmiany

Renata Filipek — Barytowska, Prokurent, Dyrektor
Komercyjny Pionu Klientéw Biznesowych -NETIA

11:30 Przerwa na kawe

11:45 Budowanie zespotu sprzedazy zaawansowanych
ustug oraz mobilne narzedzia wsparcia sprzedazy

e (zym jest produkt zaawansowany

* Kiedy nie wystarczy sprzedawca, kto ma mu pomaoc
"w polu”

e Jakie typy organizacji pracy zaleznie od rodzaju klientow i
produktow

* Mabilne systemy IT wspierajace sprzedawce, jakie wsparcie
na jakim etapie.

 Aplikacje typu Sales Force Automation - jak mogg pomaoc?

Tomasz Stepinski - Ustasiak, Dyrektor Rynku - Orange

12:45 Lunch

13:45 Skuteczne zarzadzanie sprzedaza w czasie zmiany

* System motywacyjny jako istotny element strategii firmy,

e Finansowe systemy motywacyjne, ewolucja, przyktady.

* (Cechy skutecznego systemu motywacyjnego.

* (zy motywacja finansowa gwarantuje staty wzrost efektywnosci
sprzedazowej ¢

* Decydujace czynniki po za finansowe wptywajace na wzrost
sprzedazy

Pawet Sikorski, Dyrektor Zarzadzajacy Bankowoscia
Oddziatowa - BZW BK S.A.

14:45 KPI- mierzenie efektywnosci manageréw dziatu
sprzedazy

* Po co nam sa KPI? Czy mozemy bez nich zy¢?

* Jak wdrozy¢ i wykorzystywac system pomiaru efektywnosci?

* Jakich btedow w mierzeniu efektywnosci unikac?

* Korzysci z dobrze wdrozonego systemu KPI dla cafej
organizadji

Przemystaw Mezynski, Dyrektor Sprzedazy Energii i
Gazu, Prokurent - RWE Polska S.A.

15:45 Zakonczenie Kongresu, uroczyste wreczenie
ceryfikatow

.Z ogromnym zainteresowaniem uczestniczytam w IV edycji konferencji ,Wynagrodzenia i Systemy Motywacyjne” w dniach 15-
16.05.2012 1. Szczegélnie doceniam znakomity dobor prelegentéw, umozliwiajgcy wymiane doswiadczen z praktykami oraz perfekcyjng
organizacje.”

Wioletta Bykas-Darnowska, Bricoman Polska - GROUPE ADEO




Robert Kaczmarczyk, Dyrektor Zarzadzajacy Pionem Sprzedazy Bankowosci Detalicznej i MSP- DnB NORD S.A.

Kariere zawodowa rozpoczat w najwiekszym polskim towarzystwie funduszy inwestycyjnych Pionieer, skad w 2000 roku przeniost sie
do Pierwszego Polsko Amerykanskiego Banku (dzisiaj BNP Paribas). Od lipca 2008 roku pracuje w Banku DnB NORD i odpowiada za strategie
dotyczaca kanatéw dystrybucji oraz realizacje budzetu w segmencie Detalicznym, Wspdlnot Mieszkaniowych oraz MSP. Uczestniczyt w wielu
projektach. Opracowat i skutecznie wdrozyt CRMowy system wspierajacy kontakty z klientami, zarzgdzanie kampaniami marketingowymi i
zarzadzanie sprzedaza. W oparciu o strategie banku i przy wykorzystaniu najnowoczesniejszych technik geo i micromarketingu
zoptymalizowat sie¢ oddziatéw zamykajac, przenoszac, taczac lub otwierajac nowe oddziaty. Opracowat nowoczesny model oddziatu opisany
w standardach architektury, oznakowania i merchandisingu. Stworzyt réwniez zasady operacyjnego i biznesowego funkcjonowania
oddziatéw — ich funkcje, procesy oraz odpowiednig strukture organizacyjng, standardy obstugi klientéw oraz zarzadzania sprzedaza.
Jego zawodowg ambicja jest tworzy¢ najlepsze zespoty sprzedazowe, ktore zachwycajg klientdw wysoka jakoscia obstugi, kultura
i profesjonalizmmem, w ktorych pracuja szczesliwi ludzie z pasjg rozwijajacy swoje kompetencje i stosujgcy proste rozwiazania, ktére pomagaja
im zawsze przekracza¢ wyznaczone cele.

Adam Pers, Dyrektor Departamentu Sprzedazy Rynkéw Finansowych- BRE Bank S.A.

Od ponad 14 lat zwiazany ze sprzedazg i bankowoscia. Magister Ekonomii (Akademia Ekonomiczna w Poznaniu), absolwent studiéw MBA
(Szkota Gtéwna Handlowa ). Doswiadczanie nabywat na réznych stanowiskach miedzy innymi jako Kierownik Zespotu dealerdéw
Walutowych Raiffeisen Bank, kolejno jako Kierownik ds Zarzadzania Sprzedaza w Centrali Raiffeisen Bank.
0d 2005 do 2011 Z-ca Dyrektora Departamentu nastepnie Dyrektor Departamentu Rynkéw Finansowych w Raiffeisen Bank.

Od 2012 —. Dyrektor Departamentu Sprzedazy Rynkéw Finansowych w BRE Bank S.A

Tomasz Bartuzel, Dyrektor Sprzedazy - Prudential Polska

Ze sprzedaza zwigzany zawodowo od 1990 roku. Przeszedt kariere od doradcy finansowo-ubezpieczeniowego do Dyrektora handlowego w

jednej z najwiekszych firm finansowych na swiecie. Wdrazat kampleksowe zmiany systemow kompensacyjnych w duzych organizacjach
sprzedazowych, podnoszacich efektywnos¢. Zakochany w sprzedazy i ludziach. Obecnie dyrektor sprzedazy Prudential Polska. Jego pasja jest
zwyciezanie razem z ludzmi. Pierwszy cztonek GAMA International z Polski. Zasiadat w pierwszej radzie programowej Polish National Sales
Award. Jest ekspertem w Szkole sprzedazy i Zarzadzania sprzedazg, organizowanej przez Brian Tracy International. Prowadzi blogi o sprzedazy
orazdla menedzerdw (sprzedaz21.blogspot.com oraz zyciemenedzera.blogspot.com).

Renata Filipek — Baryfowska, Prokurent, Dyrektor Komercyjny Pionu Klientéw Biznesowych - NETIA S.A.

Manager z 15-letnim doswiadczeniem w zakresie zarzadzania sprzedaza i obstuga Klienta. Dyrektor Komercyjny Pionu Klientow
Biznesowych. W Netii odpowiedzialna za stworzenie i rozwoj Telesprzedazy, procesy zarzgdzania relacjami z Klientami, Obstuge Klienta i

Sprzedaz na Rynku B2B.

Artur Biatkowski, Dyrektor Sprzedazy - MEDICOVER Sp.zo.o.

Absolwent Wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu Warszawskiego oraz Studium Doktoranckiego w zakresie Zarzadzania i Finanséw Szkoty
Gtoéwnej Handlowej. W Medicover odpowiada za sprzedaz do klientéw korporacyjnych. Wczesniej pracowat miedzy innymi w DHL Express,
Siemens, Centertel. Odpowiadat za sprzedaz oraz obstuge klientow. Zarzadzat zespotami sktadajgcymi sie z ponad 300 0sob. Byt Czfonkiem
Strategicznej Grupy Dyrektoréw, odpowiedzialny za planowanie, budzetowanie, rozwéj wspotpracy z istniejgcymi i pozyskiwanie nowych
klientow, rekrutacje i rozwoj pracownikdw oraz realizacje miedzynarodowych (korporacyjnych) standarddw pracy.

Tomasz Stepinski-Ustasiak, Dyrektor Rynku - Orange Sp.z.0.0

Dyrektor Rynku kieruje Dziatem Sprzedazy Rozwigzan Dedykowanych w Obszarze Sprzedazy i Obstugi Kluczowych Klientow Orange Polska.
W PTK Centertel / Orange od 2005 r. odpowiada za wsparcie i sprzedaz innowacyjnych rozwigzan i produktéw mobilnych dla Kluczowych
Klientow Orange. Doswiadczenie zawodowe wczesniej zdobywat pracujac dla Energis Polska jako Senior Product Manager i Pre-Sales
Manager oraz France Telecom w Paryzu jako Project Manager. Absolwent Ecole Nationale Supérieure des Télécommunications de Bretagne
we Francji oraz Executive MBA w Szkole Biznesu Politechniki Warszawskiej.

Pawet Sikorski, Dyrektor Zarzadzajacy Bankowoscia Oddziatowa - BZWBK S.A.

Od ponad 10 lat zwiazany z bankiem BZWBK, poczatkowo jako Dyrektor Regionu, péZniej Makroregionu, a obecnie odpowiada za sprzedaz i
wyniki finansowe catej sieci oddziatdw BZWBK S.A. facznie z Siecia Placéwek Partnerskich (franczyza) . Wraz z zespofem ciggle poszukuje
rozwigzan zmierzajacych do zwiekszania efektywnosci biznesowej podlegtej sieci oddziatéw, po przez optymalizacje systemow
motywacyjnych, budowanie zaangazowania pracownikow i lojalnosci w stosunku do firmy wykorzystujac w tym celu najlepsze praktyki
zwewnatrz banku jakizinnych bankéw grupy Santander.

Przemystaw Mezynski, Dyrektor Sprzedazy Energii i Gazu, Prokurent - RWE Polska S.A.

Odpowiada za opracowanie i wdrazanie strategii utrzymania i pozyskania klientow w RWE Polska S.A.
Wraz z zespotem projektuje i monitoruje procesy sprzedazowe na rozwijajacym sie rynku energii elektrycznej w Polsce. Uruchomif pierwszy w
Polsce kanatu sprzedazy partnerskiej do segmentu Matych i Srednich Przedsiebiorstw na rynku energii elektrycznej. Obecnie wraz z zespotern
pracuje nad przygotowaniem organizacji do uwolnienia rynku energii elektrycznej dla gospodarstw domowych oraz uwaolnieniem rynku
gazu..Posiada 15 letnie doswiadczenie w obszarze sprzedazy i obstugi klienta zaréwno na poziomie operacyjnym jak i strategicznym.
Absolwent Wojskowej Akademii Technicznej (Elektronika) ukoniczyt studia MBA (Akademia Leona Kozminskiego)

e-mail: info@bmspolska.pl, www.bmspolska.pl




