Mozliwo$¢ dofinansowania

CONTROLLING SPRZEDAZY | 1 033,20 PLN brutto
OPTYMALIZACJA PROCESOW 840,00 PLN netto
ﬂﬂl EffEBt SPRZEDAZOWYCH 147,60 PLN brutto/h

0s$rodek Szkolen i Informacji

Numer ustugi 2025/01/27/7829/2525151 120,00 PLN netto/h

OSRODEK SZKOLEN
| INFORMACJI © zdalna w czasie rzeczywistym

"EFFECT"JOANNA & Ustuga szkoleniowa
JAROSZ-OPOLKA @ 7h

* % K A B 23.05.2025 do 23.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

SZKOLENIE CONTROLLING SPRZEDAZY | OPTYMALIZACJA PROCESOW
SPRZEDAZOWYCH ADRESOWANE JEST DO:

e dyrektoréow handlowych/sprzedazy,

e kierownikéw zespotéw handlowych/sprzedazy,

¢ menedzeréw produktow,

e wszystkich menedzeréw zarzadzajgcych i kierujgcych zespotem
handlowcéw,

e menedzeréw prowadzacych wiasne przedsigbiorstwa zwigzane ze

Grupa docelowa ustugi

sprzedaza i handlem.

Minimalna liczba uczestnikow 10

Maksymalna liczba uczestnikow 25

Data zakonczenia rekrutacji 22-05-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 7

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga " Controlling sprzedazy i optymalizacja procesow sprzedazowych' przygotowuje do efektywnego zarzadzania

sprzedaza

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji

- definiuje jakie koszty ponosi firma
- omawia znaczenie struktury kosztéw

dla zarzadzania sprzedaz
Uczestnik omawia zagadnienia 2 P 4

. . . - omawia jak prowadzi¢ controlling
zwigzane z kosztami sprzedazy

kosztéw sprzedazy
- omawia wptyw kosztéw sprzedazy na
rentownos¢ kapitatu

- omawia jak wykorzystaé modele

analitycznych kosztéw operacyjnych
Uczestnik prowadzi proces controllingu - omawia jak wykorzysta¢ Macierz BCG
rentownosci produktéw i ustug do zarzadzania struktura sprzedazy

- omawia jak stosowa¢ polityka

upustow i rabatéw

- omawia jak dobra¢ technike
planowania sprzedazy
- omawia jak dokona¢ analizy

. wskaznikéw w obszarze sprzedazy
Uczestnik tworzy plan finansowy

X - omawia zastosowanie KPI
sprzedazy

- omawia jak przygotowa¢ budzet
sprzedazy produktu/ustugi

- omawia jak analizowa¢ plany
sprzedazy a wyniki

- omawia jak ustalaé¢ prég rentownosci

X . . L. - omawia jak ustala¢ marginesy
Uczestnik dokonuje analizy rentownosci

. bezpieczenstwa
w controllingu

- omawia jak wykorzystaé plan
sprzedazy

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

TAK



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

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Ustuga skierowana do dyrektoréw i kierownikéw handlowych/sprzedazy, analitykéw sprzedazy, menedzeréw produktéw, pracownikéw
oceniajgcych skutecznos¢ dziatéw sprzedazowych

Ustuga realizowana w ramach 1 grupy szkoleniowe;j.

1 godzina szkolenia = 45 minut

Przerwy wliczaja sie w czas trwania ustugi i trwajg 15 minut.

WALIDACJA - test teoretyczny przeprowadzony na zakonczenie szkolenia
https://effect.edu.pl/szkolenia-sprzedazowe-szkolenia-marketing/controlling-sprzedazy
PROGRAM:

Czemu stuzy controlling? Z czego wynika potrzeba wdrozenia controllingu w obszarze sprzedazy?

Podstawowe dane do uruchomienia procesu controllingu i optymalizacji sprzedazy

¢ Misja, strategia, cel jako podstawa zarzadzania firmg

* Zysk czy kasa - jak prawidtowo okresli¢ cel strategiczny firmy?

* Zjawisko dZwigni operacyjnej jako kluczowy element zarzadzania controllingowego
e Jak zaplanowac¢ wyniki? Efektywne plany sprzedazowe

e Zarzadzanie zasobami a wyniki sprzedazowe - czy wiecej zawsze oznacza wiecej?
¢ Model nastepstwa szeregowego a efektywna realizacja celéw strategicznych

* |stota sprzedazy w zarzadzaniu finansami firmy

¢ Rola controllingu w procesach zarzadczych

¢ Jakie sg najczestsze putapki w wycigganiu wnioskéw dotyczacych sprzedazy?

¢ Okreslenie zestawu danych niezbednych do efektywnego zarzadzania sprzedaza

¢ Profesjonalne podejscie do analizy danych finansowych w procesie controllingu sprzedazy

Zacznijmy od niezbednych informacji w obrebie kosztéw...

Koszty sprzedazy - struktura, analiza, wskazniki

» Jakie koszty ponosi firma? Czym sie r6znig? Jak je efektywnie klasyfikowaé?

¢ Znaczenie struktury kosztéw dla zarzadzania sprzedaza

¢ Rachunkowos¢ zarzadcza a efektywnos¢ sprzedazy - ksiegi w stuzbie sprzedazy

¢ Jak wihasciwie uksztattowac koszty?

¢ Koszty state i zmienne, bezposrednie i posrednie — jak efektywnie zarzadza¢ kosztami?

o Jak efektywnie prowadzié¢ controlling kosztéw sprzedazy? Polityka planowania a modele budzetowania kosztéw
e Wptyw kosztédw sprzedazy na rentowno$¢ kapitatu; wykorzystanie modelu DuPonta

o Jak koszt kredytu wptywa na efektywnos¢ firmy? Zjawisko dZzwigni finansowej

Jak prowadzié¢ proces controllingu rentownosci produktow i ustug?

Poznaj koszt jednostkowy, a zdobedziesz mozliwo$¢ sterowania marza

¢ Wykorzystanie modeli analitycznych kosztéw operacyjnych dla ksztattowania kosztu jednostkowego



¢ Kategoria ,dolnej granicy ceny”

¢ Wielostopniowy rachunek marz i pozioméw pokrycia

e Prég rentownosci

e Zasady analizy rentownosci produktow — jak wycigga¢ prawidtowe wnioski?

e Macierz BCG — podstawy zarzadzania strukturg sprzedazy

e Commited fixed costs i discretionary fixed costs a rentownos$¢ produktéw

* Wrazliwo$¢ zysku na produkcie / ustudze — propozycje kierunkéw analizy

¢ Jak wyglada zdolno$¢ przedsiebiorstwa do generowania zyskéw w odniesieniu do grup produktéw?
¢ Polityka upustéw i rabatéw jako skutek efektywnej polityki kosztu jednostkowego

Planowanie finansowe sprzedazy

¢ Jak dobra¢ technike planowania sprzedazy, jakie wielkosci wzigé pod uwage?
¢ Polityka ceny a macierz BCG

¢ Analizy wskaznikow w obszarze sprzedazy — budowanie i zastosowanie KPI
* Procedura przygotowania budzetu sprzedazy produktu/ustugi

¢ Plany sprzedazy a wyniki — analiza przyczyn odchylen

Analizy rentownosci w controllingu — zdolnosci do generowania zyskow i korelacja z
wartoscia sprzedazy

Znaczenie polityki sprzedazy dla realizacji celow, zachowania / poprawy wskaznikéw i zabezpieczenia
ptynnosci finansowej

e Prog rentownosci

¢ Marginesy bezpieczenstwa

¢ Dzwignia operacyjna i finansowa — wrazliwos$¢ zysku na zmiany przychodéw i kosztéw

e Wskazniki sprawnosci gospodarowania — jak wyglada zdolno$¢ przedsigbiorstwa do generowania zyskéw z posiadanych zasob6éw?
e Cykl obrotowy a sprzedaz. Polityka sprzedazy a struktura aktywéw w firmie.

e Wplyw czasu na efektywnos¢ generowania zyskéw ze sprzedazy

e Znaczenie procesu zarzadzania sprzedazg dla zabezpieczenia ptynnosci finansowe;j

* Wykorzystanie planu sprzedazy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 8

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja

) trener Effect 23-05-2025 08:30 10:00 01:30
proceséw
sprzedazowych-

czescé |

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja
procesow trener Effect 23-05-2025 10:00 10:15 00:15
sprzedazowych-

przerwa wliczona

w czas trwania

ustugi



Przedmiot / temat

zajec

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja
proceséw
sprzedazowych-
czescé i

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja
proceséw
sprzedazowych-
przerwa wliczona
w czas trwania
ustugi

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja
procesow
sprzedazowych-
czesé il

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja
proceséw
sprzedazowych-
przerwa wliczona
w czas trwania
ustugi

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja
proceséw
sprzedazowych-
czes¢ IV

Controlling
sprzedazy i
optymalizacja
proceséw
sprzedazowych-
WALIDACJA-test

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny

Prowadzacy

trener Effect

trener Effect

trener Effect

trener Effect

trener Effect

Data realizacji
zajeé

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

Cena

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:45

12:00

13:30

13:45

14:45

Godzina
zakonczenia

11:45

12:00

13:30

13:45

15:00

15:00

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:15

00:15



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 033,20 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 840,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 147,60 PLN
Koszt osobogodziny netto 120,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o trener Effect

‘ ' Ekspert, trener i praktyk z ponad pietnastoletnim doswiadczeniem w zakresie zarzgdzania finansami
przedsiebiorstw i zarzgdzania kapitatem finansowym. Uznany konsultant, doradca wielu polskich
przedsiebiorstw w obszarze poprawy ich kondycji finansowej, analizy procesu inwestycyjnego,
kontroli proceséw sprzedazowych.

Wspiera top manageréw w wyborze wtasciwej i bezpiecznej Sciezki w zarzadzaniu ptynnoscia
finansowa firmy. Jej zainteresowania finansowe sprowadzajg sie do wszelkich form analiz w postaci
rozlicznych wskaznikéw, ktére okazujg sie kluczem do efektywnego biznesu. Wyznaje teorig, ze
osigganie celéw firmy prowadzi przez skuteczne wdrozenie technik planowania, zarzadzania i
kontroli finansowej.0d kilkunastu lat wspiera firmy we wdrazaniu rozwigzan majgcych na celu
optymalizacje polityki finansowej oraz sprawne prowadzenie projektéw inwestycyjnych, w tym z
zastosowaniem $rodkéw unijnych. Posiada doswiadczenie we wspotpracy firmami z wielu branz
m.in.: finansowej, telekomunikacyjnej, informatycznej, przemystu lekkiego. Na przestrzeni dekady
przeprowadzita ok.700 dni szkoleniowych w zakresie analizy wskaznikéw finansowych firm,
budzetowania, czytania sprawozdan finansowych, badania finansowych elementéw inwestyciji,
controllingu sprzedazy zaréwno dla os6b nie zwigzanych z dziedzing finanséw, jak i zawodowo
zajmujacych sie prowadzeniem tych dziatéw w firmach. Jest wspotautorkg projektéw badawczych
poswieconych rynkom finansowym w Polsce, autorka licznych publikacji naukowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w formie PDF

Informacje dodatkowe

Podana liczba godzin ustugi dotyczy godzin lekcyjnych.

Cena szkolenia obejmuje: udziat w szkoleniu z ¢wiczeniami, materiaty szkoleniowe w wers;ji pdf, elektroniczny certyfikat o podwyzszeniu
kwalifikacji zawodowych.

Organizujemy szkolenia zamkniete, prowadzone przez ekspertdw, praktykéw w danej branzy. Koncentrujemy sie na potrzebach dobrze
zdefiniowanych. Dostarczamy rozwigzania dostosowane zaréwno do oczekiwan Uczestnikdw, ich sposobu pracy, jak i specyfiki Firmy, jej
kultury organizacyjnej oraz wyznaczonych celéw. Skorzystaj z naszego Katalogu autorskich programéw albo wspélnie wypracujmy nowa



oferte szkoleniowg uwzgledniajgca rzeczywiste potrzeby Twojej firmy.

Zapytaj o szkolenie zamkniete.

Warunki techniczne

Ustuga online w czasie rzeczywistym na platformie ZOOM
Link do ustugi otrzymuja uczestnicy dzien przed szkoleniem (aktywny w godzinach 8.00-16.00 w dniu szkolenia)

¢ W celu prawidtowego i petnego korzystania ze szkolenia nalezy posiadac urzadzenie (komputer, laptop lub smartfon) z dostepem do
Internetu, wbudowang kamerg i mikrofonem.

¢ Proste, intuicyjne uruchamianie szkolenia na urzadzeniach.

e Po rejestracji na szkolenie wszystkie kwestie techniczne beda Panstwu przestane drogg mailowa.

¢ Nasze szkolenie umozliwia interakcje i zadawanie pytan na kazdym etapie prowadzanie. Uczestnicy maja bezposredni kontakt z
Prowadzacym bez koniecznosci zadawania pytan na czacie.

Kontakt

ﬁ E-mail effect@effect.edu.pl

Telefon (+48) 662 297 689

Joanna Kus



