Mozliwo$¢ dofinansowania

Strategiczne Zarzadzanie Sprzedaza: 4 800,00 PLN brutto
Efektywne Metody, Narzedzia i 4800,00 PLN netto
%@du Motywowanie Zespotu 228,57 PLN brutto/h

Numer ustugi 2024/09/04/164038/2293658 228,57 PLN netto/h

Kiel tacj
LIFEPASS spétka z © Kielce / stacjonarna

ograniczong
odpowiedzialnoscig ~ © 21h
Brak ocen dla tego dostawcy B 05.11.2024 do 06.11.2024

& Ustuga szkoleniowa

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowg szkolenia z zarzagdzania sprzedazg sg przede wszystkim
menedzerowie sprzedazy, kierownicy zespotéw handlowych, dyrektorzy
sprzedazy, a takze przedsiebiorcy i wtasciciele firm, ktérzy odpowiadaja
Grupa docelowa ustugi za wyniki sprzedazowe swoich organizacji. Szkolenie moze by¢ rowniez
skierowane do starszych specjalistow ds. sprzedazy, ktérzy aspirujg do
stanowisk kierowniczych, oraz do oséb odpowiedzialnych za rozwdj
strategii sprzedazowych i zarzadzanie relacjami z kluczowymi klientami.

Minimalna liczba uczestnikow 8

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 04-11-2024

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 21

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



+ Podniesienie kompetencji w zakresie zarzgdzania zespotami sprzedazowymi oraz zwiekszenia efektywnosci

sprzedazy.

+ Rozwiniecie umiejetnosci w zarzadzaniu przez cele (MBO) oraz monitorowaniu i kontrolowaniu wynikow

sprzedazowych.

+ Wprowadzenie i praktyczne zastosowanie standardéw sprzedazy oraz planowania strategicznego w sprzedazy.
« Optymalizacja systemdw wynagrodzen i motywacyjnych dostosowanych do celéw biznesowych.

+ Rozwijanie kompetencji migkkich, takich jak komunikacja, motywowanie zes

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

Przeprowadzenie analizy potrzeb
organizacji oraz dostosowanie
standardéw sprzedazy do specyfiki
rynku i segmentu klientéw.

Definiowa¢ i wdraza¢ standardy
sprzedazy dostosowane do specyfiki
swojej organizacji.

. 3 . Regularna analiza wynikéw sprzedazy w
Skutecznie zarzadza¢ sprzedaza

poprzez cele (MBO) oraz monitorowac i
kontrolowaé¢ wyniki

konteks$cie wyznaczonych celéw i
wprowadzanie odpowiednich dziatan
korygujacych.

Opracowanie systemu wynagrodzen i
motywacji opartego na wynikach
sprzedazy i indywidualnych
osiagnieciach pracownikéw.

Tworzy¢ i zarzadzaé efektywnymi
systemami wynagrodzen i
motywacyjnymi

Planowa¢ i realizowa¢ strategie
sprzedazowa dostosowang do rynku i
celéw organizacji.

Skutecznie motywowacé zespot
sprzedazowy, uwzgledniajac
indywidualne potrzeby i cele
pracownikoéw.

Stosowac¢ techniki coachingowe i
zarzadzaé emocjami w zespole.

Identyfikacja kluczowych segmentéw
rynku oraz opracowanie planéw
sprzedazy dla kazdego z nich.

Opracowanie i wdrozenie
indywidualnych planéw rozwoju i
motywacji dla kazdego cztonka
zespotu.

Wdrazanie dziatan wspierajacych
rozwdj emocjonalny i zawodowy
cztonkow zespotu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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

Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie



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

Tak, 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 walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Wprowadzenie do zarzadzania sprzedaza

¢ Rola managera sprzedazy w organizacji.
¢ Kluczowe kompetencje w zarzagdzaniu zespotami sprzedazowymi.
» Wprowadzenie do kluczowych wskaznikdéw wydajnosci (KPI) w sprzedazy.

Zarzadzanie przez cele (MBO) i KPI

e Zasady zarzadzania przez cele (MBO) - definicja, cele i zastosowanie.
e Skuteczne ustalanie celéw sprzedazowych i KPI.

e Monitorowanie realizacji celéw: narzedzia i techniki.

o Cwiczenie: Praktyczne tworzenie celéw i KPI oraz plan ich realizacji.

Standardy sprzedazy i kontrola proceséw

¢ Definiowanie standardéw sprzedazy: co i jak mierzy¢?

¢ Rola standardéw sprzedazy w zapewnianiu jakosci i efektywnosci.

¢ Kontrola procesow sprzedazowych: jak monitorowac i zarzgdza¢ wynikami?
 Cwiczenie: Tworzenie i wdrazanie standardéw sprzedazy w zespole.

Dzien 2
Planowanie sprzedazy i strategia sprzedazowa

e Znaczenie planowania w zarzadzaniu sprzedaza.

e Jak tworzy¢ strategie sprzedazowga dostosowang do warunkéw rynkowych?

¢ Narzedzia planowania sprzedazy i ich praktyczne zastosowanie.

» Cwiczenie: Opracowanie planu sprzedazowego na podstawie analizy rynkowe;.

Systemy wynagrodzen i motywacja w sprzedazy

¢ Projektowanie efektywnych systeméw wynagrodzen: bonusy, premie, prowizje.
e Wptyw systemoéw wynagrodzer na motywacje i efektywno$¢ zespotu.

¢ Analiza modeli motywacyjnych i ich zastosowanie w praktyce.

« Cwiczenie: Tworzenie modelu wynagrodzeri zgodnego z celami sprzedazowymi.

Rozwdéj kompetenciji zespotu

¢ Motywowanie pracownikéw poprzez rozwoj i coaching.
¢ Techniki coachingowe dla managera sprzedazy: jak skutecznie wspiera¢ rozwdj pracownikéw?
 Cwiczenia praktyczne: Prowadzenie sesji coachingowej, case study z motywowania zespotu.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 11



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do zarzadzania
sprzedaza: Rola
managera
sprzedazy w
organizaciji.
Kluczowe
kompetencje w
zarzadzaniu
zespotami
sprzedazowymi.

Przerwa

Zarzadzanie
przez cele (MBO)
i KPI: Zasady
zarzadzania
przez cele (MBO)
- definicja, cele i
zastosowanie.
Skuteczne
ustalanie celéw
sprzedazowych i
KPI.

Przerwa

obiadowa

Standardy
sprzedazy i
kontrola
procesow:
Definiowanie
standardéw
sprzedazy: coi
jak mierzyé? Rola
standardéw
sprzedazy w
zapewnianiu
jakosci i
efektywnosci.

Prowadzacy

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Data realizacji
zajeé

05-11-2024

05-11-2024

05-11-2024

05-11-2024

05-11-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:30

10:40

13:10

13:40

Godzina
zakonczenia

10:30

10:40

13:10

13:40

16:00

Liczba godzin

02:30

00:10

02:30

00:30

02:20



Przedmiot / temat
zajec

Planowanie
sprzedazy i
strategia
sprzedazowa:
Znaczenie
planowania w
zarzadzaniu
sprzedaza. Jak
tworzy¢ strategie
sprzedazowa
dostosowang do
warunkéw
rynkowych?

Przerwa

ystemy
wynagrodzen i
motywacja w
sprzedazy:
Projektowanie
efektywnych
systemow
wynagrodzen:
bonusy, premie,
prowizje. Wptyw
systemow
wynagrodzen na
motywacje i
efektywnosé
zespotu.

Przerwa

obiadowa

Rozw

kompetenciji
zespotu:
Motywowanie
pracownikéw
poprzez rozwdj i
coaching.
Techniki
coachingowe dla
managera
sprzedazy: jak
skutecznie
wspieraé rozwéj
pracownikéw?

Podsumowanie i
zamkniecie dnia

Prowadzacy

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Adam Chyb

Data realizacji
zajeé

06-11-2024

06-11-2024

06-11-2024

06-11-2024

06-11-2024

06-11-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:30

10:40

13:10

13:40

15:50

Godzina
zakonczenia

10:30

10:40

13:10

13:40

15:50

16:00

Liczba godzin

02:30

00:10

02:30

00:30

02:10

00:10



Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Adam Chyb

‘ ' Przedsiebiorca, prowadzacy dziatalnos¢ w branzy szkoleniowej, finansowej, eventowej oraz
gastronomicznej. Prezes Zarzadu Lumina Energy Polska sp. z 0.0. Ponad 20-letnie doswiadczenie w
prowadzeniu wyktadéw i szkolen. Posiada bogate doswiadczenie w tworzeniu i realizacji projektéw
dla ré6znorodnych organizacji, w tym ZUS, Kancelarii Prezesa Rady Ministréw, Ministerstwa
Finanséw, Ministerstwa Rozwoju Regionalnego, Lasy Paristwowe, NFOS, Urzedéw Marszatkowskich
oraz Gminnych, a takze dla organizacji pozarzadowych. Doswiadczenie w marketingu politycznym
jako szef kampanii wyborczych, oraz specjalista w zarzadzaniu zespotami handlowcow.

Informacje dodatkowe

Cena

4 800,00 PLN

4 800,00 PLN

228,57 PLN

228,57 PLN

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzymuje zaswiadczenie ukoriczenia szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Niezbednym warunkiem uczestnictwa w szkoleniach i doradztwie, ktére dofinansowane sg z funduszy europejskich jest zatozenie konta
w Bazie Ustug Rozwojowych. Nastepnie zapis na wybrane szkolenie za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych, spetnienie warunkéw
przedstawionych przez danego Operatora, ktéry dysponuje funduszami. Ztozenie dokumentéw o dofinansowanie do ustugi rozwojowej u
Operatora Ustugi, zgodnie z wymogami jakie okreslit.

Informacje dodatkowe



Czas trwania ustugi szkoleniowej to 21 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut). Szkolenie zaplanowane jest jako
dwudniowe. Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie
wynosi conajmniej 70%.W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14
rozporzadzenia MinistraFinanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustugoraz szczegétowych warunkéw
stosowania tychzwolnien (Dz.U. z 2018 r,, poz. 701).

Warunkiem zaliczenia jest napisanie pre i post testéw oraz uczestnictwo w 80% zajec.

Adres

ul. 1 Maja 191
25-646 Kielce

woj. $wietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

m E-mail kontakt@edumeo.pl

Telefon (+48) 577 203 338

Lucyna Kuchta



