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Budowanie skutecznego zespotu sprzedazowego jest kluczowym elementem rozwoju kazdej
firmy. To szkolenie skierowane jest do menedzerdw, rekruteréw oraz oséb odpowiedzialnych
za zarzadzanie zespotami handlowymi, ktore chcg opanowad sztuke rekrutacji, selekgcji i
wdrazania najlepszych talentéw. Program szkolenia dostarcza nie tylko wiedzy teoretycznej,
ale rowniez praktycznych narzedzi, ktére pomoga zbudowac zespét sprzedazowy przynoszacy
wymierne efekty.

Program szkolenia

Modut 1: Oferta pracodawcy

* Produkt i system sprzedazy w firmie: Zrozumienie kluczowych aspektow
sprzedazy oraz systemu operacyjnego firmy. Dlaczego handlowiec to nie tylko
sprzedawca, ale most tgczacy firme z klientem?

* Strategia podziatu rynku: Jak efektywnie dzieli¢ rynek miedzy handlowcéw, aby
maksymalizowac wyniki sprzedazowe?

* Etapy procesu selekcji: Oczekiwania wobec kandydatow na poziomie CV,
rozméw kwalifikacyjnych i zatrudnienia.

* Prezentacja firmy jako pracodawcy: Jak odpowiednio przedstawic firme
kandydatom i jakie wartosci powinny by¢ komunikowane?

* Nowy pracownik jako czes¢ zespotu: Wprowadzenie nowego handlowca do

zespotu - jak budowad poczucie przynaleznosci od pierwszego dnia.

Modut 2: Rekrutacja

* Przygotowanie atrakcyjnego opisu stanowiska: Co powinno znalez¢ sie w
ogtoszeniu, aby przyciggnac¢ najlepszych kandydatow?

+ Konkurencyjne oferty pracy i rynek pracownika: Analiza rynku pracy - jak
skutecznie konkurowac o najlepsze talenty?

* Formy ogtoszen: Przeglad ptatnych i bezptatnych form ogtoszen - jakie kanaty sg
najskuteczniejsze w poszukiwaniu kandydatow?

+ Komunikacja rekrutacji wewnatrz firmy: Jak informowac zesp6t o nowych

rekrutacjach i budowad pozytywng atmosfere wokot procesu zatrudniania?




Modut 3: Selekcja

* System selekcji CV: Jak efektywnie analizowac CV, aby szybko i skutecznie
wytoni¢ najlepszych kandydatow?

* Prezentacja oferty pracy: Jak zainteresowac kandydata ofertg i stworzy¢
atmosfere zaangazowania od pierwszego kontaktu?

* Sztuka stuchania: Jak prowadzi¢ rozmowy rekrutacyjne, aby zebrac jak najwiecej
istotnych informacji o kandydatach?

* Ocena kompetencji: Jak mierzy¢ i bada¢ kompetencje twarde i miekkie
kandydata?

* Poruszanie trudnych tematéw: Jak rozmawiac o wyzwaniach, oczekiwaniach
finansowych i warunkach wspotpracy?

* Rozmowa o warunkach wspétpracy: Jak skutecznie negocjowac warunki

zatrudnienia z kandydatami?

Modut 4: Decyzyjnos¢ w wyborze kandydata

* Efekty psychologiczne w podejmowaniu decyzji: Jak unika¢ putapek
psychologicznych podczas procesu zatrudniania i podejmowac obiektywne
decyzje?

+ Czym sie kierowac przy zatrudnianiu: Kluczowe czynniki decydujgce o wyborze
najlepszego kandydata.

* Czy zawsze trzeba kogos$ wybrac?: Jak podchodzi¢ do sytuacji, w ktorych

zaden z kandydatow nie spetnia w petni oczekiwan.

* Wdrazanie nowego pracownika: Jak skutecznie wprowadza¢ nowych

handlowcéw do zespotu i zapewnic im wsparcie w pierwszych miesigcach pracy.

To kompleksowe szkolenie zapewni uczestnikom narzedzia potrzebne do efektywnego
budowania zespotéw sprzedazowych, zwiekszenia efektywnosci procesu rekrutacyjnego oraz
dtugotrwatego rozwoju talentéw w organizacji.




Prowadzaca szkolenie:

Martyna Sepioto to doswiadczony trener sprzedazy i mentor z wieloletnim
doswiadczeniem w pracy z markami premium, takimi jak Guess i Gino Rossi. Specjalizuje
sie w sprzedazy rozwigzah edukacyjnych dla kancelarii prawnych oraz konsultacjach z
zakresu efektywnej sprzedazy i budowania zespotow sprzedazowych. Z wyksztatcenia
literaturoznawca, ukonczyta studia doktoranckie oraz podyplomowe ,Akademia Menedzera

Sprzedazy”.

Posiada rowniez dyplom Franklin University z Mentoringu i Coachingu, co pozwala jej
efektywnie wspiera¢ innych w rozwoju zawodowym. Jej bogata kariera obejmuje nie tylko
sprzedaz, ale takze budowanie strategii rekrutacyjnych oraz mentoring. Prywatnie Martyna
jest spetniong mamg, ktéra udowadnia, ze macierzynstwo mozna z sukcesem tgczy¢ z

prowadzeniem wiasnej firmy. Ceni jakos¢ zycia, luksusowe produkty i zdrowy balans

miedzy pracg a zyciem prywatnym.




