Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Menedzera Sprzedazy - 10 455,00 PLN brutto
mistrzowskie zarzgdzanie sprzedaza 8 500,00 PLN netto
183,42 PLN brutto/h

EY Acad  Bus Numer ustugi 2025/09/18/10940/3017287
cademy of Business 149,12 PLN netto/h

Ernst & Young
spotka z
ograniczong
odpowiedzialnoscia

Academy of © Warszawa / stacjonarna

Business sp. k. & Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 46/5 (@ 57h
395 ocen B 26.11.2025 do 14.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest dla:

e Zarzadzajacych sprzedazg i zespotem sprzedazy w organizacji chcacych
doskonali¢ fach menedzera sprzedazy
e Zarzadzajacych sprzedaza w organizacjach, chcacych wznies¢
X zarzadzanie na strategiczny poziom
Grupa docelowa ustugi e Wiascicieli firm, ktérzy jednoczesnie odpowiadajg za zarzadzanie
sprzedaza
¢ Doswiadczonych kierownikéw sprzedazy, ktérzy chca doskonali¢ i
rozwija¢ sprzedaz
e Lideréw sprzedazy, ktorzy stawiajg pierwsze kroki w nowej roli

e Handlowcow, ktorzy wtasnie awansowali na menedzera sprzedazy

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 25-11-2025
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
wauzy INPEE 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Akademia Menedzera Sprzedazy — mistrzowskie zarzadzanie sprzedazga" przygotowuje uczestnikéw do
skutecznego planowania, organizowania i egzekwowania strategii sprzedazy oraz zarzadzania relacjami z klientami,
poprzez wykorzystywanie efektywnych systeméw motywacyjnych, a takze doskonalenia proceséw pozyskiwania

klientéw i zarzagdzania sprzedaza.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik postuguje sie wiedzg w
zakresie planowania i organizowania
sprzedazy

Uczestnik wykorzystuje narzedzia i
techniki sprzedazowe

Kryteria weryfikacji

« identyfikuje persony zakupowe i
customer journey

« definiuje klientéw (nowych i obecnych)

* omawia najczestsze menedzerskie
btedy w egzekuciji dziatan
sprzedazowych

« charakteryzuje role dobrego
menedzera w organizacji

* buduje struktury organizacyjne
dziatéw sprzedazy, wspierajace
strategie sprzedazy

+ wdraza kluczowe metryki sprzedazy

« stosuje dashboard menedzerski

* wykorzystuje narzedzia do planowania
prac w sprzedazy i prowadzenia
spotkan

« charakteryzuje sie Swiadomoscia
koniecznosci ciagtej aktualizacji wiedzy
w zakresie skutecznego planowania,
organizowania i egzekwowania
sprzedaz w organizacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem

* planuje sprzedaz .
generowanym automatycznie

Uczestnik opracowuje strategie * organizuje i egzekwuje sprzedaz w Test teoretyczny z wynikiem

sprzedazy zespole generowanym automatycznie
* projektuje proces pracy z obecnymi Test teoretyczny z wynikiem
klientami generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

PROGRAM
Modut 1. Strategia sprzedazy

e Strategia sprzedazy. Zasady budowy wygrywajacych strategii

e Tworzenie lub przeglad istniejgcej grupy docelowej

¢ Segmentacja klientow (nowych i obecnych)

e Projektowanie person zakupowych i customer journey

e Opracowanie propozycji wartosci dedykowanej personom zakupowym

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

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

e Tworzenie lejkow sprzedazowych i marketingowych w oparciu o procesy zakupowe klienta

e Sprawdzone metody na prospecting i lead generation

¢ Najlepsze praktyki w budowaniu proceséw pozyskania klienta

¢ Narzedzia zwiekszajgce efektywnos¢ handlowcédw w prowadzonych procesach sprzedazy

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



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

e Ziote zasady tworzenia efektywnych systemédw motywacyjnych w dziatach sprzedazy

e Jak dopasowac¢ system wynagrodzen do celéw, ktérych realizacje ma wspieraé?

e Jak dopasowac¢ system motywacyjny do konkretnego kontekstu biznesowego?

e Case study: jak skutecznie wdrozy¢ system motywacyjny?

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

Modut 4. Planowanie, organizowanie i egzekwowanie sprzedazy

Planowanie i organizowanie sprzedazy

¢ Planowanie sprzedazy

e 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 przygotowac¢ dashboard menedzerski?

o Efektywnosc¢ 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 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 handlowcoéw

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

Informacje dodatkowe:

Szkolenie dedykowane jest dla:

e Zarzadzajacych sprzedaza i zespotem sprzedazy w organizacji chcacych doskonali¢ fach menedzera sprzedazy
e Zarzadzajacych sprzedazg w organizacjach, chcacych wzniesé zarzadzanie na strategiczny poziom

e Wtascicieli firm, ktérzy jednoczesnie odpowiadajg za zarzgdzanie sprzedaza

* Doswiadczonych kierownikéw sprzedazy, ktérzy chca doskonali¢ i rozwija¢ sprzedaz

o Lideréw sprzedazy, ktérzy stawiajg pierwsze kroki w nowej roli

e Handlowcow, ktérzy wtasnie awansowali na menedzera sprzedazy

Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 57 godzin dydaktycznych (1j. 45 minut), w tym: 28 godzin stanowi cze$¢ praktyczna, 28 godzin cze$éé teoretyczna, 45
min. walidacja.Podana ilo$¢ godzin szkolenia nie zawiera czasu przerw.

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajgc rozdzielnos$¢ funkcji uczenia od walidacji. Test przeprowadzany bedzie w formie online, poprzez wykorzystanie
platformy zewnetrznej. Osoba walidujgca nie jest obecna w czesci szkoleniowej. W harmonogramie szkolenia, zostat wskazany przyblizony czas
przeprowadzenia walidacji ustugi rozwojowe;j.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 55

Przedmiot / temat
zajec

Strategia

sprzedazy.
Zasady budowy
wygrywajacych
strategii cz.1

Przerwa

Strategia

sprzedazy.
Zasady budowy
wygrywajacych
strategii cz.2

Przerwa

Tworzenie
lub przeglad
istniejacej grupy
docelowej cz. 1

Przerwa

Tworzenie

lub przeglad
istniejacej grupy
docelowej cz. 2

Segmentacja
klientow (nowych
i obecnych) cz. 1

Segmentacja
klientéw (nowych
i obecnych) cz. 2

Przerwa

Projektowanie
person
zakupowych i
customer
journeycz. 1

Prowadzacy

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Data realizacji
zajec

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

09:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

16:30

11:00

11:15

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

00:45

00:30

02:00

00:15

01:45



Przedmiot / temat
zajet

Przerwa

Projektowanie
person
zakupowych i
customer journey
cz.2

Przerwa

Opracowanie
propozyciji
wartosci
dedykowanej
personom
zakupowym

Kryteria

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

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

Prowadzacy

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Data realizacji
zajeé

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

16-12-2025

16-12-2025

16-12-2025

16-12-2025

16-12-2025

16-12-2025

16-12-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

14:00

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

Liczba godzin

01:00

01:00

00:15

01:15

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15



Przedmiot / temat Data realizacji
L, Prowadzacy L,
zajeé zajeé

Narzedzia

zwiekszajace
efektywnosé
handlowcéw w
prowadzonych
procesach
sprzedazy

Pawet Ciszak 17-12-2025

Pawet Ciszak 17-12-2025

Przerwa

& covie

Twoi handlowcy
gubig konwersje
W procesie
pozyskiwania
klientéw. 7

Pawet Ciszak 17-12-2025

grzechoéw
gtéwnych cz. 1

Pawet Ciszak 17-12-2025

Przerwa

@2 Gdie

Twoi handlowcy
gubig konwersje

w procesie

Pawet Ciszak 17-12-2025

pozyskiwania
klientéw. 7
grzechéw
gtéwnych cz. 2

Pawet Ciszak 17-12-2025

Przerwa

Account

Management —
sztuka dobrego
utozenia procesu
pracy z obecnymi
klientami

Pawet Ciszak 17-12-2025

Ztote

zasady tworzenia
efektywnych
systeméw
motywacyjnych
w dziatach

Pawet Ciszak 18-12-2025

sprzedazy

Pawet Ciszak 18-12-2025

Przerwa

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:30

11:00

11:15

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

01:15

02:00

00:15



Przedmiot / temat
zajec

& S

dopasowacé
system
wynagrodzen do
celoéw, ktorych
realizacje ma
wspierac¢?

Przerwa

s R

dopasowaé
system
motywacyjny do
konkretnego
kontekstu
biznesowego?

Przerwa

€2 cose

study: jak
skutecznie
wdrozy¢ system
motywacyjny?
Sposoby
obliczania
efektéow
wdrozenia
systemow
motywacyjnych
W oparciu o
konkretne
scenariusze

Metody

pomiaru
efektywnosci
wdrozonych
rozwigzan

Planowanie
sprzedazy.
Zarzadzanie P&L

Przerwa

Prowadzacy

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Data realizacji
zajeé

18-12-2025

18-12-2025

18-12-2025

18-12-2025

18-12-2025

18-12-2025

13-01-2026

13-01-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

09:00

11:00

Godzina
zakonczenia

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

16:30

11:00

11:15

Liczba godzin

01:45

01:00

01:00

00:15

00:45

00:30

02:00

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Budowa

struktur
organizacyjnych
dziatow
sprzedazy,
wspierajacych
strategie
sprzedazy

Kluczowe

metryki
sprzedazy i
system
wczesnego
ostrzegania.
Dobre praktyki w
uktadaniu KPIs
ilosciowych i
jakosciowych

e Przerwa

= ok

przygotowaé
dashboard
menedzerski?
Efektywnosé
pracy
handlowcéw.
Badanie czasu
pracy handlowca.
sall in one” vs.
specjalizacja w
dziale sprzedazy

Przerwa

Przechodzenie z
organizowania
sprzedazy do
egzekuciji. Best
practice.
Wyznaczanie
celéw iich
komunikacja

Prowadzacy

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Maciej Konieczny

Data realizacji
zajeé

13-01-2026

13-01-2026

13-01-2026

13-01-2026

13-01-2026

13-01-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

Godzina
zakonczenia

12:00

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

Liczba godzin

00:45

01:00

01:00

01:00

00:15

00:45



Przedmiot / temat
zajec

iz RS

organizowaé
rytm pracy pod
wyznaczone
cele?
Strukturyzacja
zespotéw pod
wyznaczone cele

Kultura

odpowiedzialnos
ci w zespole
sprzedazy

Przerwa

PP Zwinne

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

LFAl Przerwa

Spotkania

zespotowe i 1 na
1 - najlepsze
praktyki

Przerwa

Zarzadzanie
aktywnos$ciami
handlowcéw.
JZtotéwka za
pomyst, milion za
wdrozenie” —
czyli efektywna
rozmowa
rozliczajaco-
planujaca

Najczestsze
menedzerskie
btedy w
egzekucji dziatan
sprzedazowych

Prowadzacy

Maciej Konieczny

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Data realizacji
zajeé

13-01-2026

14-01-2026

14-01-2026

14-01-2026

14-01-2026

14-01-2026

14-01-2026

14-01-2026

14-01-2026

Godzina
rozpoczecia

16:00

09:00

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

Godzina
zakonczenia

16:30

11:00

11:15

13:00

14:00

15:00

15:15

16:00

16:30

Liczba godzin

00:30

02:00

00:15

01:45

01:00

01:00

00:15

00:45

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Walidacja
- 14-01-2026 16:30 17:15 00:45
ustugi
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 10 455,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 8 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 183,42 PLN
Koszt osobogodziny netto 149,12 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

O
—

122

Pawet Ciszak

Wieloletni przedsiebiorca zwigzany ze sprzedazg, zarzadzaniem i rekrutacja, trener EY Academy of
Business. Od ponad 17 lat prowadzi wtasng firme. Jest biznesowym praktykiem. Wszystko, z czego
szkoli, sam zrobit przynajmniej 100 razy. Pawet posiada doswiadczenie w zarzadzaniu
wielomilionowymi budzetami i strukturami znacznie przekraczajgcymi pot tysigca
wspétpracownikédw. Odpowiadat za rekrutacje setek kandydatéw na stanowiska sprzedazowe,
menedzerskie i dyrektorskie. Stworzyt autorskg akademie rozwoju kompetencji menedzerskich,
ktdéra prowadzit przez 5 lat, ksztatcgc w niej i przygotowujgc do awansu ponad 100 przysztych
menedzerdw, dyrektorow i treneréw.

Swoja kariere rozwijat przede wszystkim w Grupie PZU, gdzie przeszedt Sciezke 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.

222
Maciej Konieczny
Doswiadczony menadzer z wieloletnim doswiadczeniem w miedzynarodowych firmach,

specjalizujacy sie w budowaniu i nadzorowaniu sieci sprzedazy. Odpowiedzialny miedzy innymi za
program rozwoju sieci dealerskiej na poziomie globalnym. Wierze w analityczne podejscie do



budowania wtasciwych struktur i proceséw, co znaczaco przyczynito sie do sukcesu prowadzonych
projektéw. 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.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikdéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0godlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spoétka z ograniczong odpowiedzialnoscig Academy of Business sp. k. dostepne s3 na
stronie: https://www.academyofbusiness.pl/ogolne-warunki-swiadczenia-uslug-osobom-prawnym/

Informacje dodatkowe

e Harmonogram godzinowy szkolenia kazdorazowo dostosowywany jest do grupy szkoleniowej.
e Godziny realizacji poszczegélnych 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

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

Kontakt

h E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



