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Тренинг «Эффективный супервайзер: инструменты управления командой торговых представителей»

      Целевая аудитория: супервайзеры, региональные менеджеры, торговые представители с перспективой повышения на супервайзера, руководители отделов продаж дистрибьюторских компаний.     

 Цели тренинга: получение системного подхода к организации эффективных продаж и управлению командой торговых представителей.

Практические задачи
1. Рассмотреть ключевые компетенции управляющего командой торговых представителей.
2. Отработать умение планировать и организовывать работу.

3. Освоить методы подбора, постановки задач, мотивации и контроля. 

Методы обучения: мини-лекции, обсуждения, упражнения, ролевые игры, работа в группах.

      Продолжительность: 16 академических часов (2 дня). 

П р о г р а м м а
1. Системность работы супервайзера 
· Супервайзер: в чем разница между менеджером и исполнителем? 
· Цели и функции супервайзера. 

· Супервайзерский цикл. 

· Личная эффективность супервайзера. 

2. Планирование и организация работы
· С чего начать: методики анализа текущей ситуации. 

· Планирование работы по целям и приоритетам.
· Планирование показателей (планы продаж, дистрибуции, бюджет и т.д.). 

· Составление плана личной активности на период.
3. Подбор команды
· Предвиденье ротации в команде. 

· Каким должен быть торговый представитель – составление функционального портрета кандидата. 

· Методы поиска кандидатов и оценка резюме. 

· Методы проведения интервью.
· Оценка и отбор кандидатов.
4. Постановка задач 
· Технология постановки задач. 

· Воронка потери информации. 
· Шаги постановки задач.

· Организация работы торгового представителя на маршруте. 
5. Работа с заказчиками 
· Как увеличить объем продаж.

· Как вернуть давние долги. 
6. Мотивация команды 
· Мотивация что это такое и как работает? 

· Что делать с торговым представителем, если он не выполняет задачи. 

· Методы нематериальной мотивации. 

· Формирование сплоченной команды – командообразование. 

7. Контроль и анализ 
· Определение времени и выбор системы контроля для достижения целей.
· Методы и направления контроля.
· Анализ результатов и дальнейшие действия.
8. Проведение собраний с торговой командой 

· Цели и виды собраний. 

· Структура утренних, вечерних, итоговых собраний. 

· Проведение «проблемного» собрания. 

· Проведения текущего собрания-отчета. 

9. Составление плана индивидуальных действий на период. 
      Прогнозируемый результат
·  Эффективная организация своей работы с командой.

·  Освоение практических инструментов управления торговыми представителями.

