Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia Menedzera Sprzedazy - 9 717,00 PLN brutto

mistrzowskie zarzadzanie sprzedaza 7:900,00 PLN netto
170,47 PLN brutto/h

EY Acad  Busi Numer ustugi 2024/07/01/10940/2204589
cademy of Business 138,60 PLN netto/h

Ernst & Young
spotka z
ograniczong

odpowiedzialnoscia © Warszawa / stacjonarna

Academy of ® Ustuga szkoleniowa
Business sp. k. ® 57h
* % %k K B9 19.11.2024 do 15.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Szkolenie dedykowane jest dla:

e zarzadzajacych sprzedazg i zespotem sprzedazy w organizacji
chcacych doskonali¢ fach menedzera sprzedazy

e zarzadzajacych sprzedaza w organizacjach, chcgcych wznies¢
zarzadzanie na strategiczny poziom

e wiascicieli firm, ktérzy jednoczesnie odpowiadajg za zarzadzanie
sprzedaza

¢ doswiadczonych kierownikéw sprzedazy, ktérzy chca doskonali¢ i

Grupa docelowa ustugi

rozwijaé sprzedaz
e liderédw sprzedazy, ktérzy stawiajg pierwsze kroki w nowej roli
¢ handlowcéw, ktérzy wtasnie awansowali na menedzera sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 15-11-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 57



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Akademia Menedzera Sprzedazy — mistrzowskie zarzadzanie sprzedazga" przygotowuje uczestnikéw do
petnienia funkcji Menedzera Sprzedazy, poprzez podejmowanie dziatan ktére odpowiadajg na potrzeby i wyzwania, z
ktérymi mierzg sie obecnie osoby odpowiedzialne za zarzadzanie sprzedaza.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« identyfikuje procesy pozyskiwania
klienta Wywiad ustrukturyzowany
« definiuje zasady budowy

rywajacych strategii sprzedazowych
Uczestnik postuguje sie wiedza w wygrywajacy 91l sprzecazowy

zakresie petnienia funkcji Menedzera
Sprzedazy

* omawia najlepsze praktyki w
budowaniu proceséw pozyskania
klienta

« charakteryzuje ztote zasady tworzenia
efektywnych systeméw motywacyjnych
w dziatach sprzedazy

Obserwacja w warunkach
symulowanych

* projektuje i wdraza procesy
pozyskania klienta i pracy na obecnych
klientach (account management)

« stosuje efektywne metody
pozyskiwania klientow (sprzedaz i
marketing)

+ doskonali istniejaca strategie
sprzedazy

lub przygotowuje wygrywajaca strategie
sprzedazy

Wywiad ustrukturyzowany

Uczestnik wykorzystuje w swojej pracy
szczeg6towa wiedze i umiejetnosci
sprzedazowe

* planuje przetozenie strategii

sprzedazy na dziatania operacyjne

zespotu sprzedazy

+ wykorzystuje narzedzia zwigkszajace

efektywnos$¢ handlowcow w

prowadzonych procesach sprzedazy Obserwacja w warunkach
* tworzy efektywne systemy symulowanych
motywacyjne w dziatach sprzedazy

« charakteryzuje sie rozumieniem roli

zarzadzajacego sprzedazg i

przywdédztwa w turbulentnych i

zmiennych czasach



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektow uczenia sie.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria

ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i

szkolenia od walidac;ji?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

PROGRAM

Modut 1. Strategia sprzedazy

Strategia sprzedazy. Zasady budowy wygrywajgcych strategii
Tworzenie lub przeglad istniejgcej grupy docelowej

Segmentacja klientéw (nowych i obecnych)

Projektowanie person zakupowych i customer journey

Opracowanie propozycji wartosci dedykowanej personom zakupowym

Modut 2. Procesy pozyskania klienta i pracy na obecnych klientach (account management)

Kryteria kwalifikacji i dyskwalifikacji klientow. Kto jest, a kto nie jest Twoim klientem?

Tworzenie lejkéw sprzedazowych i marketingowych w oparciu o procesy zakupowe klienta
Sprawdzone metody na prospecting i lead generation

Najlepsze praktyki w budowaniu proceséw pozyskania klienta

Narzedzia zwiekszajgce efektywnos¢ handlowcéw w prowadzonych procesach sprzedazy

Gdzie Twoi handlowcy gubig konwersje w procesie pozyskiwania klientéw. 7 grzechéw gtéwnych
Account Management — sztuka dobrego utozenia procesu pracy z obecnymi klientami

Modut 3. Tworzenie efektywnych systeméw motywacyjnych w sprzedazy — szkolenie z cyklu Akademia Menedzera Sprzedazy

Ztote zasady tworzenia efektywnych systeméw motywacyjnych w dziatach sprzedazy

Jak dopasowacé system wynagrodzen do celéw, ktérych realizacje ma wspieraé?

Jak dopasowacé system motywacyjny do konkretnego kontekstu biznesowego?

Case study: jak skutecznie wdrozyé system motywacyjny?

Sposoby obliczania efektéw wdrozenia systeméw motywacyjnych w oparciu o konkretne scenariusze
Metody pomiaru efektywnosci wdrozonych rozwigzan

Modut 4. Planowanie, organizowanie i egzekwowanie sprzedazy

Planowanie i organizowanie sprzedazy

Planowanie sprzedazy
Zarzadzanie P&L



» Budowa struktur organizacyjnych dziatéw sprzedazy, wspierajacych strategie sprzedazy (model machiny sprzedazy, budowa
organizacji oparta o segmentacje klientéw — model RAD, role handlowe)

¢ Kluczowe metryki sprzedazy i system wczesnego ostrzegania. Dobre praktyki w uktadaniu KPls ilo$ciowych i jako$ciowych

e Jak przygotowa¢ dashboard menedzerski?

o Efektywnos¢ pracy handlowcéw. Badanie czasu pracy handlowca. ,all in one” vs. specjalizacja w dziale sprzedazy

e Przechodzenie z organizowania sprzedazy do egzekucji. Best practice

e Wyznaczanie celéw i ich komunikacja

e Jak organizowa¢ rytm pracy pod wyznaczone cele?

e Strukturyzacja zespotéw pod wyznaczone cele

Egzekwowanie sprzedazy

e Kultura odpowiedzialnosci w zespole sprzedazy

e Zwinne zarzadzanie. Sprinty — Planowanie, Daily, Weekly, Sprint Review, Sprint Retrospective
e Spotkania zespotowe i 1 na 1 — najlepsze praktyki

e Zarzadzanie aktywnosciami handlowcéw

e ,Ztotéwka za pomyst, milion za wdrozenie” — czyli efektywna rozmowa rozliczajgco-planujgca
¢ Najczestsze menedzerskie btedy w egzekucji dziatan sprzedazowych

Czas trwania szkolenia:
Szkolenie trwa 57 godzin dydaktycznych (ij. 45 minut).
Walidacja:

W trakcie szkolenia przeprowadzana bedzie walidacja w formie wywiadu ustrukturyzowanego oraz obserwacji w warunkach
symulowanych.

Osoba walidujgca waliduje ustuge po jej zakoriczeniu, w oparciu o checkliste od trenera, a nastepnie potwierdza osiggniecie efektow
ksztatcenia swoim podpisem na certyfikacie.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 51

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . ., . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Strategia

sprzedazy.

Zasady budowy Pawet Ciszak 19-11-2024 09:00 11:00 02:00
wygrywajacych

strategii

Przerwa Pawet Ciszak 19-11-2024 11:00 11:15 00:15

Tworzenie

lub przeglad
istniejacej grupy
docelowej

Pawet Ciszak 19-11-2024 11:15 13:00 01:45

Przerwa Pawet Ciszak 19-11-2024 13:00 14:00 01:00

Segmentacja

T Pawet Ciszak 19-11-2024 14:00 15:00 01:00
klientéw (nowych

i obecnych) cz.1



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

Segmentacja
klientow (nowych
i obecnych) cz.2

Projektowanie
person
zakupowychii
customer journey
cz.1

Przerwa

Projektowanie
person
zakupowychii
customer journey
cz.2

Przerwa

Opracowanie
propozycji
wartosci
dedykowanej
personom
zakupowym cz.1

Przerwa

Opracowanie
propozyciji
wartosci
dedykowanej
personom
zakupowym cz.2

ryteria

kwalifikacji i
dyskwalifikacji
klientéw. Kto jest,
a kto nie jest
Twoim klientem?

Prowadzacy

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Data realizacji
zajeé

19-11-2024

19-11-2024

20-11-2024

20-11-2024

20-11-2024

20-11-2024

20-11-2024

20-11-2024

20-11-2024

10-12-2024

Godzina
rozpoczecia

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

Godzina
zakonczenia

15:15

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

11:00

Liczba godzin

00:15

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

02:00



Przedmiot / temat

zajec

Przerwa

Tworzenie
lejkow
sprzedazowych i
marketingowych
W oparciu o
procesy
zakupowe klienta

Przerwa

Sprawdzone
metody na
prospecting i
lead generation

Przerwa

Najlepsze
praktyki w
budowaniu
proceséw
pozyskania
klienta

PYPE30 Narzedzia
zwiekszajace
efektywnosé
handlowcéw w
prowadzonych
procesach
sprzedazy

Przerwa

€z oovie

Twoi handlowcy
gubiag konwersje
w procesie
pozyskiwania
klientéw. 7
grzechéw
gtéwnych

Przerwa

Prowadzacy

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Data realizacji
zajeé

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

10-12-2024

11-12-2024

11-12-2024

11-12-2024

11-12-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

Godzina
zakonczenia

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

Liczba godzin

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00



Przedmiot / temat

zajec

Account

Management —
sztuka dobrego
utozenia procesu
pracy z obecnymi
klientami cz.1

Przerwa

Account

Management —
sztuka dobrego
utozenia procesu
pracy z obecnymi
klientami cz.2

Ztote

zasady tworzenia
efektywnych
systemow
motywacyjnych
w dziatach
sprzedazy

(o251 T

dopasowaé
system
wynagrodzen do
celéw, ktérych
realizacje ma
wspierac¢?

Przerwa

25 T

dopasowaé
system
motywacyjny do
konkretnego
kontekstu
biznesowego?

Przerwa

Case
study: jak
skutecznie
wdrozy¢ system
motywacyjny?

Prowadzacy

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Tomasz Zagdan

Data realizacji
zajeé

11-12-2024

11-12-2024

11-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:00

15:15

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

14:00

Godzina
zakonczenia

15:00

15:15

16:30

10:00

11:00

11:15

13:00

14:00

14:30

Liczba godzin

01:00

00:15

01:15

01:00

01:00

00:15

01:45

01:00

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Sposoby

obliczania
efektow
wdrozenia
systemow
motywacyjnych
w oparciu o
konkretne
scenariusze

Przerwa

Metody

pomiaru
efektywnosci
wdrozonych
rozwigzan

Planowanie i
organizowanie
sprzedazy cz.1

Przerwa

Planowanie i
organizowanie
sprzedazy cz.2

Przerwa

Planowanie i
organizowanie
sprzedazy cz.3

Przerwa

Planowanie i
organizowanie
sprzedazy cz.4

Egzekwowanie
sprzedazy cz.1

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Data realizacji
zajeé

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

14-01-2025

15-01-2025

15-01-2025

Godzina
rozpoczecia

14:30

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

Liczba godzin

00:30

00:15

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

02:00

00:15



Przedmiot / temat

Prowadzacy

Data realizacji

Godzina

Godzina

Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Egzekwowanie Pawet Ciszak 15-01-2025 11:15 13:00 01:45
sprzedazy cz.2
Przerwa Pawet Ciszak 15-01-2025 13:00 14:00 01:00
. Agnieszka
Egzekwowanie 15-01-2025 14:00 15:00 01:00
. Zawadka
sprzedazy cz.3
Agnieszka
Przerwa 15-01-2025 15:00 15:15 00:15
Zawadka
. Agnieszka
Egzekwowanie 15-01-2025 15:15 16:30 01:15
. Zawadka
sprzedazy cz.4
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9717,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 170,47 PLN
Koszt osobogodziny netto 138,60 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

1z3

o Pawet Ciszak

Od ponad 17 lat prowadzi wtasng firme. Jest biznesowym praktykiem. Wszystko, z czego szkoli,
sam zrobit przynajmniej 100 razy.

Pawet posiada doswiadczenie w zarzgdzaniu wielomilionowymi budzetami i strukturami znacznie
przekraczajgcymi pot tysigca wspotpracownikéw. Odpowiadat za rekrutacje setek kandydatéw na
stanowiska sprzedazowe, menedzerskie i dyrektorskie.



Stworzyt autorskg akademie rozwoju kompetencji menedzerskich, ktérg prowadzit przez 5 lat,
ksztatcgc w niej i przygotowujac do awansu ponad 100 przysztych menedzeréw, dyrektorow i
treneréw.

Swoja kariere rozwijat przede wszystkim w Grupie PZU, gdzie przeszedt $ciezke od Agenta do
Dyrektora Regionu, odpowiedzialnego za biznes na terenie potowy Polski. Wszystkie stanowiska
menedzerskie obejmowat jako najmtodszy w firmie.

Dzi$ prowadzi projekty rozwojowe i wdrozeniowe w wielu branzach — od branzy filmowej, az po
energetyke.

2283

Tomasz Zagdan

Tomasz posiada 10 lat doswiadczenia w wiodgcych miedzynarodowych firmach doradczych -
Deloitte Consulting i OC&C Strategy Consultants.

Obecnie taczy prace doradczg z praktyka biznesowa. Od 2017 roku pracuje w Canon Polska, gdzie
kieruje funkcja Sales Excellence na Europe Centralng. Odpowiada za transformacje funkgc;ji
sprzedazy poprzez budowanie i wdrazanie strategii sprzedazy, systeméw wynagradzania zespotéw
handlowych, optymalizacje proceséw sprzedazy oraz badania klientéw B2B.

Autor wiodgcego w Polsce programu szkoleniowego dla lideréw Sprzedazy, HR i Wsparcia
Sprzedazy — ,Skuteczne systemy motywowania i wynagradzania Dziatu Sprzedazy”, w ramach
ktérego przeszkolit ponad 80 firm.

Zrealizowat 20 projektéw zwigzanych z oceng, projektowaniem oraz wdrazaniem systemow
wynagradzania zespotéw handlowych w branzach o réznej specyfice i modelach sprzedazy.
Wspierat w zakresie zmian w systemach wynagradzania takie firmy jak: Canon Polska (IT
hardware/software), Stora Enso (produkcja i sprzedaz papieru), Marcopol (produkcja $rub), Wellbee
(ustugi psychoterapii dla firm), Stuermer (sprzedaz maszyn stolarskich), Van Pur (produkcja i
sprzedaz piwa), Akson (sie¢ sklepow ze sprzetem do rehabilitacji), RGB Elektronika (ustugi dla firm
produkcyjnych), PWPW (wytwdrnia papieréw wartosciowych), Deloitte Digital (agencja
marketingowa).

3z3

Agnieszka Zawadka

Ekspertka marketingu z duszg pedagoga. Doswiadczona w zarzadzaniu marketingiem, generowaniu
szans sprzedazy oraz zarzadzaniu spoétka technologiczna.

Przywraca sens dziataniom marketingowym i zwalcza bylejako$¢ w zarzgdzaniu. Wspiera osoby
zarzadzajgce firmami w podejmowaniu strategicznych decyzji dotyczgcych rozwoju biznesu i
ksztattowania tworzacych je zespotow.

Specjalizuje sie w dziataniach inbound i content marketingowych. Skupia sie na projektowaniu
efektywnej wspétpracy zespotéw marketingu i sprzedazy, gtéwnie rozwigzan B2B oraz w modelu
SaaS.

Dotychczas wspierata m.in. Leanpassion, Goldenling, Livespace, Webankieta, Callpage, elevato, ifm
electronic i wiele innych. Zaangazowana w liczne inicjatywy wspierajgce przedsiebiorczosé.
Entuzjastka dzielenia sie wiedzg oraz nowych technologii i metodyk wspierajgcych ludzi, prace i
biznes.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikéw otrzyma komplet materiatow szkoleniowych w formie skryptu.

Informacje dodatkowe

¢ Oferta obejmuje szkolenie (56 godz. dydaktycznych) oraz konsultacje wdrozeniowa (1 godz. dydaktyczng 45 min.) z jednym z
treneréw prowadzacych Akademie Menedzera Sprzedazy, umawiang po zakonczeniu szkolenia. Konsultacja wdrozeniowa odbywa sie
w innym dniu niz samo szkolenie. Podczas konsultacji uczestnik zbuduje action plan, ktéry wymiernie przetozy sie na praktyczne
wykorzystanie zdobytej wiedzy.

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do danej grupy szkoleniowej.

e Godziny realizacji poszczegdlnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe
o Udogodnienia dla oséb ze szczegdlnymi potrzebami

e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.

Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510 201 314

Zuzanna Stepien



