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Efektywny proces zarzadzania sprzedaza w Banku Spoétdzielczym
- jak trwale utrzymac rozwoj kredytow detalicznych
i wzmocni¢ zaangazowanie pracownikow

Cele szkolenia: Celem szkolenia jest praktyczny wzrost wiedzy, umiejetnosci i uksztattowanie
postawy, sprzyjajacej do wprowadzania i rozwoju procesu zarzadzania sprzedaza, zespotem
oraz organizacja celem wzrostu efektywnosci funkcjonowania Pionu Sprzedazy oraz
Banku (z nastawieniem na ludzi, wynik i portfel detaliczny). W trakcie warsztatu poruszone zostang
najwazniejsze obszary, ktore determinuja realizacje planu sprzedazy, rozwoéj zasobow
ludzkich, pogodzenia ryzyka ze sprzedazq i osiaqgania zalozonych wynikow. Szkolenie ma
charakter praktyczny i pomoze przygotowac organizacje do skutecznej reakcji na losowe
zdarzenia zewnetrzne. Uczestnicy otrzymaja rozwigzania oraz przykiadowe narzedzia,
ktore bedzie mozna zaadoptowac¢ w swoim miejscu pracy.

Prowadzacy: Adrian Wecel - praktyk | trener zarzgdzania sprzedaza, posiada 16 letnie
doswiadczenie w bankowosci w sektorze bankdw spdtdzielczych, spotdzielczych kas
oszczednosciowo-kredytowych oraz bankdéw komercyjnych na stanowiskach specjalistycznych,
menadzerskich i zarzadczych. Zarzadzat sieciq sprzedazy skok (50+ oddziatdw), wspierat sprzedaz
w banku komercyjnym (100+ oddziatow) oraz budowat proces sprzedazy kredytow detalicznych
w banku spotdzielczym (roczny wzrost portfela o 269%). Praktyk w obszarze budowy i zarzadzania
ryzykiem oraz szeroko rozumiang sprzedazq, w tym rozproszong sieciq sprzedazy, zespotami
sprzedazowymi, politykq sprzedazy, wzrostu efektywnosSci oraz restrukturyzacji instytucji
finansowej - m.in. wspdtpracowat z Zarzadcg Komisarycznym oraz bankiem przejmujgcym
organizacji, w ktorej zarzadzat sprzedazg. Zobacz profil na LinkedIn

Program szkolenia:

Dzien 1 - narzedzia wspomagajace zarzadzanie sprzedaza.
1. Obszary do rozwoju dla bankow spoétdzielczych po przeprowadzonych badaniach
Tajemniczego Klienta
= ¢wiczenie - jaki efekt przyniostoby badanie TK w Twoim Banku?
= metodologia i cel przeprowadzania badan TK,
= whnioski i rekomendacje z przeprowadzonych badan TK dla bankdéw spétdzielczych.

2. Diagnoza Twojej sily Menedzerskiej — przywodztwo zaczyna sie w Tobie.
= ¢wiczenie - jaka jest Twoja samoocena?
= diagnoza wtasnych szans oraz zagrozen w roli Menedzera - SWOT jako podstawa do
okreslenia swojej strategii zarzadzania oraz realizacji planéw sprzedazy

3. Budowa systemu motywacyjnego i bazy Klientéw
= czy potrzebujemy systemu premiowego? Jakie szanse i zagrozenia moze przyniesc
organizacji?
= sprawny system premiowy - sprzedajemy to na czym nam najbardziej zalezy, na co
zwroci¢ uwage i jak rozlicza¢ Pracownikdw,



https://www.linkedin.com/in/adrian-w%C4%99cel-981a79b9/
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= profil mojego Klienta dzis$ i jutro - jak ksztattowac swiadomie baze Klientow?
= przetozenie danych w systemie na dziatania podejmowane przez Pracownikow obstugi
Klienta- efektywnos$¢ kontaktow.

4. Budowa komorki wsparcia sprzedazy.
= po co ham komodrka wsparcia sprzedazy w Banku?
= przykfadowe zadania realnie przektadajgce sie na wzrost i jakos¢ sprzedazy,
= analizy sprzedazowe jako podstawowe zrédio informacji o tym co dzieje sie na linii
Pracownik-Klient.

Dzien 2 - zastosowanie narzedzi w praktyce
1. Przyktadowe zarzadzanie Bankiem po wdrozeniu narzedzi wspierajqcych zarzadzanie
sprzedaza.
— czes¢ sprzedazowa na cyklicznym posiedzeniu Zarzadu,
— wykorzystanie wartosci raportowych o sprzedazy do zarzadzania Bankiem i Placowka,
— odprawy Menedzera Placéwki przy realizacji systemu motywacyjnego.

2. Case study zarzadzania sprzedazg w bankach spétdzielczych.
= omowienie wspdlne z uczestnikami problemoéw jakie moga pojawié sie w budowaniu
procesu zarzadzania sprzedazg w banku spétdzielczym,
— uczestnicy mogq przedstawi¢ swoje wyzwanie lub zostanie zaprezentowane przykfadowe
zdarzenie z doswiadczenia we wspdtpracy z bankami spotdzielczymi.
Adresaci:

Prezesi Zarzadow, Wiceprezesi/Dyrektorzy ds. sprzedazy, Dyrektorzy Regionow,
Dyrektorzy Oddziatow.

Informacje organizacyjne:

= Termin: 03-04 listopada 2022 r.
= Miejsce: Hotel AVANGARDA, Kréolowej Bony 3, 06-230 R6zan
= Czas trwania warsztatow:
03 listopada w godz. 10.45 - 18.00 (w przerwie lunch)
04 listopada w godz. 10.00 - 13.15 (na zakonczenie lunch)
= Cena brutto:

(Grupapowyiej200s.  Grupapowyiej30os. CenazadwadniKonferendii

1290 zt 1175 zt udziat w szkoleniu, obiady, przerwy kawowe
oraz uroczysta kolacja integracyjna (bez kosztu noclegu)
980 zt 910 zt | udziat w szkoleniu, obiady, przerwy kawowe
(wariant bez kolacji i bez kosztu noclegu)
190 zt 190zt nocleg pokdj 1 - osobowy
250 zt 250zt nocleg pokdj 2 - osobowy

Uczestnicy otrzymuje materiatly i zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia.
Noclegi zaplanowano w Hotelu AVANGARDA, ul. Krélowej Bony 3, 06-230 R6zan
UWAGA: ze wzgledu na warsztatowy charakter szkolenia liczba miejsc jest ograniczona.
O mozliwosci udziatu decydowac bedzie kolejnos¢ zgtoszen.

= Termin przesytania zgtoszen: 25 pazdziernika 2022 na adres e-mail:
frbs.warszawa@bankbps.pl
Kontakt telefoniczny: Magdalena Paczdéska 797 308 503




