Mozliwo$¢ dofinansowania

Planowanie, organizowanie i 3 259,50 PLN brutto
egzekwowanie sprzedazy — szkolenie z 2650,00 PLN netto
EY cyklu Akademia Menedzera Sprzedazy 191,74 PLN brutto/h
Academy of Business

Numer ustugi 2025/03/24/10940/2644246 15588 PLN netto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

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

Szkolenie dedykowane jest dla:

e o Menedzeréw sprzedazy, ktérzy chcg budowac zwycieski zespét
sprzedazy.

. e Wiascicieli firmy, ktérzy odpowiadajg za zarzadzanie sprzedaza.
Grupa docelowa ustugi . L . o
e Zarzadzajacych sprzedazg i zespotem sprzedazy w organizacji.

e Doswiadczonych kierownikéw sprzedazy, ktérzy chca sig

doskonali¢ i rozwija¢ sprzedaz.

e Lideréw sprzedazy, ktérzy stawiajg pierwsze kroki w nowe;j roli.

e Handlowcoéw, ktérzy wtasnie awansowali na menedzera sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 09-05-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 17

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Planowanie, organizowanie i egzekwowanie sprzedazy — szkolenie z cyklu Akademia Menedzera Sprzedazy'

przygotowuje uczestnikdw do petnienia roli skutecznego menedzera sprzedazy, poprzez wykorzystanie praktycznych i
skutecznych narzedzi wspierajgce prace menedzera sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik postuguje sie wiedzg w
zakresie Planowanie, organizowanie i
egzekwowanie sprzedazy

Uczestnik skutecznie planuje organizuje

i egzekwuje sprzedaz w organizacji

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

« identyfikuje narzedzia do planowania
prac w sprzedazy i prowadzenia
spotkan

« definiuje sposoby na odcigzenie
handlowcéw i zautomatyzowanie pracy
* omawia najczestsze menedzerskie
btedy w egzekuc;ji dziatan
sprzedazowych

« charakteryzuje role dobrego
menedzera w organizacji

* planuje sprzedaz

* buduje struktury organizacyjne
dziatéw sprzedazy, wspierajace
strategie sprzedazy

+ wdraza metody na odcigzenie
handlowcéw i zautomatyzowanie pracy
- stosuje techniki udzielania informaciji
zwrotnej, delegowania zadan i
sprawnego komunikowania

+ wykorzystuje narzedzia do planowania
prac w sprzedazy i prowadzenia
spotkan

« charakteryzuje sie $wiadomoscia
koniecznos$ci ciaggtej aktualizacji wiedzy
w zakresie skutecznego planowania,
organizowania i egzekwowania
sprzedaz w organizacji

Metoda walidaciji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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

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?



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?

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

Program

PROGRAM
Planowanie i organizowanie sprzedazy

e o Zarzadzanie P&L

¢ Planowanie sprzedazy

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

¢ Kluczowe metryki sprzedazy

 Mistrzowski forecast accuracy. Swiety Graal, czy prosty temat?

e System wczesnego ostrzegania. Dobre praktyki w uktadaniu KPls ilosciowych i jakosciowych

e Dashboard managerski

¢ Efektywnos¢ pracy handlowcéw. Badanie czasu pracy handlowca. ,All in one” vs. specjalizacja w dziale sprzedazy. 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 o Kultura odpowiedzialnosci w zespole sprzedazy
e Zwinne zarzadzanie. Sprinty — Planowanie, Daily, Weekly, Sprint Review, Sprint Retrospective
¢ Spotkania zespotowe i 1 na 1 — najlepsze praktyki
e Zarzadzanie aktywnosciami handlowcdéw
e ,Ztotéwka za pomyst, milion za wdrozenie” — czyli efektywna rozmowa rozliczajgco-planujaca
¢ Najczestsze menedzerskie btedy w egzekucji dziatan sprzedazowych

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 17godzin dydaktycznych (tj. 45 minut). Podana ilo$¢ godzin szkolenia nie zawiera czasu przerw.

Walidacja:

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

Osoba walidujgca, waliduje ustuge w formie zdalnej, po jej zakonczeniu, w oparciu o checkliste od trenera prowadzacego ustuge, a
nastepnie potwierdza osiggniecie efektéw ksztatcenia swoim podpisem na zaswiadczeniu o zakofczeniu udziatu w ustudze rozwojowe;j.

W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 17



Przedmiot / temat

zajec

Zarzadzanie P&L;
Planowanie
sprzedazy;
Budowa struktur
organizacyjnych
dziatéw
sprzedazy,
wspierajacych
strategie
sprzedazy

Przerwa

Kluczowe

metryki
sprzedazy;
Mistrzowski
forecast
accuracy; System
wczesnego
ostrzegania.
Dobre praktyki w
uktadaniu KPIs
ilosciowychii
jakosciowych

Przerwa

Dashboard

managerski;
Efektywnosé
pracy
handlowcéw.
Badanie czasu
pracy handlowca;
Przechodzenie z
organizowania
sprzedazy do
egzekucji

Przerwa

Wyznaczanie
celéw iich
komunikacja; Jak
organizowac
rytm pracy pod
wyznaczone cele;
Strukturyzacja
zespotow pod
wyznaczone cele

Prowadzacy

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Tomasz Zagdan

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Data realizacji
zajeé

13-05-2025

13-05-2025

13-05-2025

13-05-2025

13-05-2025

13-05-2025

13-05-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Kultura

odpowiedzialno$
ci w zespole
sprzedazy

Zwinne

zarzadzanie.
Sprinty —
Planowanie,
Daily, Weekly,
Sprint Review,
Sprint
Retrospective

Przerwa

Spotkania

zespotowe i 1 na
1 - najlepsze
praktyki

Przerwa

Zarzadzanie
aktywnosciami
handlowcéw

JZtotowka

za pomyst, milion
za wdrozenie” —
czyli efektywna
rozmowa
rozliczajaco-
planujaca

Przerwa

Najczestsze
menedzerskie
btedy w
egzekucji dziatan
sprzedazowych

Walidacja

ustugi

Prowadzacy

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Agnieszka
Zawadka

Data realizacji
zajeé

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

14-05-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:00

11:15

13:00

14:00

14:30

15:00

15:15

16:30

Godzina
zakonczenia

10:00

11:00

11:15

13:00

14:00

14:30

15:00

15:15

16:30

17:15

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

01:45

01:00

00:30

00:30

00:15

01:15

00:45



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3259,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 650,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 191,74 PLN
Koszt osobogodziny netto 155,88 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 3

O
)

123

Maciej Konieczny

Doswiadczony menadzer z wieloletnim doswiadczeniem w miedzynarodowych firmach,
specjalizujgcy sie w budowaniu i nadzorowaniu sieci sprzedazy. Odpowiedzialny miedzy innymi za
program rozwoju sieci dealerskiej na poziomie globalnym. Wierze w analityczne podejs$cie do
budowania wtasciwych struktur i proceséw, co znaczgco przyczynito sie do sukcesu prowadzonych
projektow. Entuzjasta nowych technologii, aktywnie uczestniczy w rewolucji zwigzanej z
projektowaniem i wdrazaniem rozwigzan wykorzystujacych Al.

Zajmuje sie analitykg efektywnosci sprzedazy, planowaniem i budowaniem struktur sprzedazy,
procesami sprzedazowymi.

Do moich mocnych stron naleza: strategia sprzedazy, budowanie struktur sprzedazowych,
zarzadzanie personelem.

223

Tomasz Zagdan

Kieruje funkcja Sales Excellence na Europe Centralng w Canon Polska, trener EY Academy of
Business.

Ekspert w obszarze zwiekszania efektywnosci organizacji sprzedazy na rynkach B2B oraz débr
konsumenckich, w tym budowania systeméw wynagradzania dziatéw handlowych.

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 funkcjg Sales Excellence na Europe Centralng. Odpowiada za transformacje funkcji
sprzedazy poprzez budowanie i wdrazanie strategii sprzedazy, systeméw wynagradzania zespotow
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 systeméw



wynagradzania zespotéw handlowych w branzach o réznej specyfice i modelach sprzedazy.
Wspierat w zakresie zmian w systemach wynagradzania takie firmy jak: Canon Polska, Stora Enso,
Marcopol, Wellbee, Stuermer, Van Pur, Akson, RGB Elektronika, PWPW, Deloitte Digital.

3z3

Agnieszka Zawadka

Ekspertka marketingu, trenerka EY Academy of Business.

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

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

Specjalizuje sie w dziataniach inbound i content marketingowych. Skupia sie na projektowaniu
efektywnej wspotpracy zespotdw marketingu i sprzedazy, gtdéwnie 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 przedsigbiorczosc.
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

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowe;j.

e Godziny realizacji poszczegélnych modutéw szkolenia moga ulec zmianie.
¢ Szkolenie jest czescig programu

.~Akademia Menedzera Sprzedazy”.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26

00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

Klimatyzacja

Laboratorium komputerowe

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



Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



