Mozliwo$¢ dofinansowania

Zarzadzanie Zespotem Sprzedazy 1 832,70 PLN brutto

Numer ustugi 2025/04/03/5493/2667500 1490,00 PLN netto

!H GRUPASET 114,54 PLN brutto/h

stwarzamy mozliwosci 93,1 3 PLN netto/h

© warszawa / stacjonarna

Grupa SETSp.zo0. g Ustuga szkoleniowa

0. 6.8.6.6 ¢ ® 16h
5 07.05.2025 do 08.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

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

Szkolenie dedykowane jest dla 0séb zarzadzajacych zespotami,
menadzeréw na réznych szczeblach zarzadzania, pracujacych

Grupa docelowa ustugi bezposrednio z podwtadnymi. Szkolenie jest réwniez dobrym
rozwigzaniem dla oséb przygotowujacych sie do roli menadzera lub
$wiezo po awansie na stanowisko menadzerskie.

Minimalna liczba uczestnikow 8

Maksymalna liczba uczestnikéw 16

Data zakonczenia rekrutacji 29-04-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie rozwija umiejetnosci skutecznego zarzadzania zespotem sprzedazowym poprzez poznanie i praktyczne
zastosowanie metod diagnozy etapu rozwoju pracownika, dopasowywania stylu zarzagdzania, skutecznego delegowania



zadan i motywowania pracownikéw. Uczestnicy wzmocnig pewnos¢ siebie w roli menadzera i prze¢wicza kluczowe

kompetencje zarzadzania ludzmi

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik zna role i obowiagzki
menadzera zespotu sprzedazy

Uczestnik zna etapy rozwoju
pracownika wg K. Blancharda

Uczestnik zna modele informaciji
zwrotnej (SPiNKA, GOLD) i instruktazu
(4xP)

Uczestnik zna zasady skutecznego
delegowania zadan

Uczestnik diagnozuje etap rozwoju
pracownika i dopasowuje styl
zarzadzania

Uczestnik stosuje techniki informaciji
zwrotnej SPiNKA i GOLD

Uczestnik prowadzi instruktaz wg
modelu 4xP

Uczestnik planuje i deleguje zadania
zgodnie z 5 krokami kontraktu win-win

Uczestnik przeprowadza rozmowe
doceniajagca wg algorytmu

Uczestnik buduje relacje z
pracownikami oparte na zaufaniu i
wzajemnym szacunku

Uczestnik dostosowuje komunikacje do
etapu rozwoju i osobowosci pracownika

Uczestnik podejmuje autorefleksje nad
wlasnym stylem zarzadzania

Kryteria weryfikacji

Potrafi wymieni¢ kluczowe kompetencje
i typowe wyzwania menadzera
sprzedazy

Wymienia i charakteryzuje cztery etapy
rozwoju oraz opisuje ich potrzeby

Potrafi wskazac cele i strukture
kazdego modelu

Potrafi wskaza¢ pie¢ krokéw
delegowania wg modelu
psychologicznego kontraktu win-win

Poprawnie identyfikuje etap rozwoju w
scenkach i dobiera odpowiednie
zachowania wspierajace/instruujgce

Formutuje konstruktywng informacje
zwrotng zgodnie z modelem

Prowadzi instruktaz uwzgledniajacy
wszystkie elementy modelu

Konstruuje jasny komunikat delegujacy
obejmujgcy wszystkie elementy modelu

Formutuje rozmowe zgodnie z poznang
strukturag

Stosuje konstruktywny jezyk, wykazuje
otwartos¢ i empatie

Komunikuje sie w sposéb adekwatny do
sytuaciji i potrzeb rozméwcy

Dzieli sie wnioskami podczas rundy
informaciji zwrotnej i identyfikuje
obszary do rozwoju

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, zawiera.

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

Tak, zawiera.

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

Tak, potwierdza.

Program

Modut 1. Wprowadzenie:

Powitanie i przedstawienie sie.

Cele szkolenia.

Korzysci z udziatu w szkoleniu.

Program szkolenia.

Kontrakt szkoleniowy.

Modut 2. Rola menedzera zarzadzajacego zespotem sprzedazowym:

Kim jest menedzer zarzadzajacy zespotem sprzedazowym-— system wartosci i kluczowe kompetencje.
Mapa problemoéw menedzera zarzagdzajgcego zespotem sprzedazowym. — jak sobie z nimi radzi¢?
Autodiagnoza kompetencji menadzerskich.

Modut 3. Etapy rozwoju pracownika:

Etapy rozwoju pracownika wg. K. Blancharda.

Zachowania wspierajace i instruujgce.

Modut 4. Wspieranie pracownikéw w rozwoju:

Dyrektywne metody wspierania pracownikdw w rozwoju:

o Instruktaz (Model 4xP jako element Mentoringu)

o Dyrektywna informacja zwrotna (Model SPiNKA).

Coachingowe wspieranie pracownikow w rozwoju:

o Coachingowa informacja zwrotna (Model GOLD).



Modut 5. Planowanie i delegowanie zadan:

Delegowanie zadan wedtug strategii 5 krokéw psychologicznego kontraktu win-win:

o Jasne okreslenie celi i rezultatu.

o Okreslanie wytycznych.

o Okreslanie dostepnych zasobéw.

o Sposob rozliczenia.

o Konsekwencje z wykonania lub braku wykonania zadania.
Trening umiejetnosci delegowania zadan.

Modut 6. Docenianie i nagradzanie pracownikow:

Co motywuje pracownikow?

Dlaczego nagradzanie jest wazne? — korzysci i zagrozenia.
Sytuacje w ktérych nalezy docenia¢ pracownikéw.
Algorytm doceniania, czyli struktura rozmowy - trening umiejetnosci.
Modut 7. Zakoriczenie szkolenia:

Powtdrzenie najwazniejszych tresci szkoleniowych.

Runda informacji zwrotnych na temat szkolenia.

Zadania wdrozeniowe.

Ewaluacja szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 2

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
o, Prowadzacy o, .

zajeé zajeé rozpoczecia
Zarzadzanie
Zespotem Katarzyna

. . 07-05-2025 09:00
Sprzedazy - dzien Dudalska - Gosz
1
Zarzadzanie
Zespoiem N Katarzyna 08-05-2025 09:00
Sprzedazy - dzien Dudalska - Gosz
2

Cennik

Godzina . .
| . Liczba godzin
zakonczenia

17:00 08:00

17:00 08:00



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 183270 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1490,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 114,54 PLN
Koszt osobogodziny netto 93,13 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Katarzyna Dudalska - Gosz

‘ ' Trener, Coach certyfikowany na poziomie ACC przez International Coach Federation, Audytor,
Menadzer z doswiadczeniem zarzgdzania zespotami sprzedazowymi, sprzedawca z
kilkunastoletnim stazem. Specjalizuje sie w rozwoju kompetencji miekkich, ze szczegdlnym
wskazaniem umiejetnosci budowy relacji i efektywnej komunikacji. Absolwent Szkoty Treneréw
Biznesu Akademii Set oraz Szkoty Coachow Akademii Set, prawnik z wyksztatcenia. Przez ponad 5
lat zajmowata stanowisko Doradcy Privat Bankingu, odnoszac na polu sprzedazy inwestyciji liczne
sukcesy. Nastepnych trzynascie lat zarzadzata zespotami sprzedazowymi w renomowanych
bankach budujac zespoty sprzedazowe, szkolgc podlegtych pracownikéw, realizujgc plany
sprzedazowe, budujac bazy klientéw. Posiada doswiadczenie poparte licznymi rekomendacjami z
zakresu kompetencji sprzedazowych, menadzerskich i trenerskich. Ma na koncie ponad 3 000
godzin pracy na sali szkoleniowej. Ponadto brata udziat w licznych projektach zmieniajgcych
rzeczywisto$¢ bankowa takich jak implementacja zmiany sposobu prowadzenia biznesu
privatowego w Banku Millennium, tworzenie nowego modelu pracy oddziatu Nest Banku, praca nad
standardami jakosci (w tym Mystery Shopper) i inne.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Przed rozpoczeciem szkolenia otrzymasz od nas zaproszenie m.in. z instrukcja jak dotrze¢ na miejsce szkolenia i z innymi informacjami
organizacyjnymi.

Podczas szkolenia zapewniamy materiaty szkoleniowe i wszystkie narzedzia niezbedne do komfortowego udziatu w szkoleniu.

Po szkoleniu otrzymasz od nas: prezentacje, materiaty szkoleniowe i multimedia wykorzystywane przez trenera oraz zadania
wdrozeniowe i certyfikat.

Masz réwniez zapewnione e-wsparcie trenera przez 90 dni po szkoleniu.



Adres

Warszawa
Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

e udogodnienia dla oséb z niepetnosprawnoscig wydzielona przestrzen na strefe kawowa

Kontakt

ﬁ E-mail paulina.glowiak@grupaset.pl

Telefon (+48) 536 563 228

Paulina Gtowiak



