VENTO

CONSULTING vENTO CONTINUOUS IMPROVEMENT

ZARZADZANIE SPRZEDAZA wg TOC
Czyli jak zwiekszy¢ sprzedaz mimo kryzysu!

IDEA SZKOLENIA
Dla kogo? |Dla manageréw sSredniego i wyzszego szczebla odpowiedzialnych za

sprzedaz.

Cel? Szybki wzrost sprzedazy.

Metody? |Warsztaty i Studium przypadku (ang. Case) z zastosowaniem Teorii
Ograniczen.

Efekty? » Umiejetno$¢ identyfikacji ograniczen w procesie sprzedazy.

» Umiejetno$¢ wskazania kierunku zmian oraz wprowadzenia zmian
umozliwiajgcych znaczacy wzrost sprzedazy.

Whniosek? |Zarzadzanie sprzedazg wg Teorii Ograniczen, pozwala optymalizowac proces
sprzedazy i poprzez wzrost sprzedazy zabezpieczy¢ rozwoj firmy.

ZAKRES SZKOLENIA

1. Teoria Ograniczen — wstep

2. Obecna sytuacja (Co zmienic?)
a) Obecna sytuacja w zarzadzaniu sprzedazg
b) Czynniki ograniczajgce sprzedaz

3. Docelowa sytuacja (Na co zmienic?)

4. Narzedzia TOC (Jak spowodowac zmiane?)
a) Analiza procesu sprzedazy
b) Zarzadzanie lejkiem sprzedazy wg TOC
c) Jak stworzy¢ oferte nie do odrzucenia (ang. Mafia Offer)?

5. Studium przypadku (Case) firmy z zastosowaniem Teorii Ograniczen
a) Diagnoza procesu sprzedazy wybranej firmy i jej ograniczen
b) Docelowa sytuacja i jak jg osiggng¢

DATA | CZAS TRWANIA MIEJSCE
2 dni — 5-6 Maj 2009 NTPP
CENA PROWADZACY
2000 PLN/os. Pawet Schmidt — Ekspert TOC

KREUJEMY LIDEROW PRZYSZtOSCI !!!
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