Mozliwo$¢ dofinansowania

lider na miare naszych czasow — jak 4900,00 PLN brutto
skutecznie zarzadzaé zespotem 4900,00 PLN netto
sprzedazowym 306,25 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/10/28/189012/3111457 306,25PLN netto/h

VALORAPRO
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 16h

5 09.02.2026 do 10.02.2026

© Zzawiercie / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

Osoby rozwazajace lub rozpoczynajace prace w roli lidera/menedzera
zespotu sprzedazowego oraz $wiezo awansowani kierownicy sprzedazy.

Grupa docelowa ustugi Poziom wejsciowy (od zera) — bez wymogu wczesniejszego
doswiadczenia menedzerskiego. Mile widziane doswiadczenie w
sprzedazy/obstudze klienta.

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 26-01-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

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

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do nowoczesnego, skutecznego przywddztwa sprzedazowego,
taczacego zrozumienie ludzi (motywacja, komunikacja, pokolenia) z twardym dowozeniem wynikéw (pipeline, KPI, rytm
operacyjny). Kurs uczy, jak budowa¢ zaufanie i odpowiedzialnos$¢, prowadzi¢ rozmowy 1:1, korygowaé postawy,
egzekwowa¢é standardy i skalowac¢ wyniki zespotu bez wypalania ludzi.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik rozumie: wspotczesne
modele przywdédztwa w sprzedazy;
czynniki motywacji wewn./zewn.;
zasady pracy z celami i KPI; rytm
operacyjny zespotu (meetings cadence,
pipeline review); ramy rozmoéw

rozwojowych i dyscyplinujacych; zasady

etyki i odpowiedzialnosci lidera

Uczestnik potrafi: zdefiniowac cele i KPI
dla zespotu; prowadzi¢ skuteczne 1:1
(coaching, feedback, accountability);
planowac i egzekwowac rytm spotkan
sprzedazowych; analizowac¢ pipeline i
podejmowac decyzje; prowadzi¢
rozmowy korygujace postawy;

motywowac rézne typy handlowcéw bez

»mikrozarzadzania”.

Uczestnik potrafi Swiadomie dobieraé
styl przywédztwa do sytuaciji i
cztowieka; buduje kulture
odpowiedzialno$ci i zaufania; przyjmuje
informacje zwrotnga i rozwija siebie oraz
zespot; rozumie granice etyczne i
odpowiedzialnosé roli lidera.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

potrafi wskaza¢ réznice miedzy stylami
przywédztwa a ich zastosowaniem w

sprzedazy,

rozpoznaje czynniki motywacji
wewn./zewn. i dobiera przyktady
narzedzi,

zna definicje i przyktady KPI
(aktywnosci, efektywnosci, jakosci
pipeline'u),

poprawnie opisuje strukture rytmu
operacyjnego (cadence spotkan:
daily/weekly/monthly),

wymienia etapy rozméw: rozwojowej

(coaching) i dyscyplinujace;j,
identyfikuje zasady etyki i

odpowiedzialnosci lidera w decyzjach

personalnych/sprzedazowych.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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

Panel 1 (2h): Rola wspétczesnego lidera sprzedazy — autorytet, odpowiedzialnos¢, etyka

Panel 2 (2h): Motywacja w praktyce — co naprawde dziata na handlowcéw 2025 (wewn./zewn.)

Panel 3 (2h): Cele, KPI i rytm operacyjny — od celu rocznego do tygodniowego planu dziatan

Panel 4 (2h): Pipeline management — priorytety, forecast, jakos¢ lejka vs. iluzja aktywnosci

Panel 5 (2h): Rozmowy 1:1 i coaching — struktura, pytania, feedback wzmacniajacy odpowiedzialnosé

Panel 6 (2h): Trudne rozmowy i korekta postaw — jak egzekwowac bez konfliktéw i wypalania

Panel 7 (2h): Budowanie kultury zespotu — komunikacja, zasady gry, onboard i rozwdj ludzi

Panel 8 (2h): Symulacje lidera ,na zywo” — spotkania statusowe, rozmowy 1:1, review pipeline’'u

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat

L. Prowadzacy
zajeé

Rola

wspotczesnego
lidera sprzedazy
— autorytet,
odpowiedzialno$
¢, etyka

Anna Aniszewska

Motywacja
w praktyce — co
naprawde dziata
na handlowcéw
2025
(wewn./zewn.)

Anna Aniszewska

Przerwa

. Anna Aniszewska
obiadowa

Cele, KPI i
rytm operacyjny
—od celu
rocznego do
tygodniowego
planu dziatan

Anna Aniszewska

Pipeline

management —
priorytety,
forecast, jakos¢
lejka vs. iluzja
aktywnosci

Anna Aniszewska

Data realizacji
zajeé

09-02-2026

09-02-2026

09-02-2026

09-02-2026

09-02-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

12:00

14:00

14:30

16:30

Godzina
zakonczenia

12:00

14:00

14:30

16:30

18:30

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

02:00

02:00



Przedmiot / temat
zajec

Rozmowy

1:1i coaching —
struktura,
pytania, feedback
wzmachiajacy
odpowiedzialno$
é

Trudne

rozmowy i
korekta postaw
— jak
egzekwowaé bez
konfliktéw i
wypalania

Przerwa

obiadowa

Budowanie

kultury zespotu —
komunikacja,
zasady gry,
onboard i rozwdéj
ludzi

Symulacje

lidera ,na zywo”
— spotkania
statusowe,
rozmowy 1:1,
review pipeline’'u

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
Prowadzacy L .
Zajec rozpoczecia
RENATA POLAK 10-02-2026 10:00
GARDAS :
RENATA POLAK-
. 10-02-2026 12:00
GARDAS
RENATA POLAK- 10-02-2026 14:00
GARDAS
RENATA POLAK-
. 10-02-2026 14:30

GARDAS
RENATA POLAK 10-02-2026 16:30
GARDAS ‘

Cena

4900,00 PLN

4900,00 PLN

306,25 PLN

306,25 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

14:00

14:30

16:30

18:30

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

02:00

02:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122

Anna Aniszewska

Jestem mentorkg, strategiem i przedsiebiorczynig z ponad 20-letnim doswiadczeniem w branzy
finansowej i ksiegowej. Zarzagdzam finansami i projektami, rozwijam wtasne biuro rachunkowe,
wspieram branze beauty, a jako wyktadowczyni i trenerka edukuje przysztych lideréw.

Prowadze programy mentoringowe i szkoleniowe, ktdre tgczg praktyczne doswiadczenie z
indywidualnym podejsciem. Wspieram wtascicieli biur rachunkowych w zwiekszaniu rentownosci,
optymalizacji proceséw i skutecznym zarzadzaniu zespotem. Pokazuje, jak osiggac¢ zyski, pracowaé
mniej i zachowywac¢ réwnowage miedzy zyciem zawodowym a prywatnym.

Wierze, ze ksiegowy moze by¢ nie tylko ekspertem, ale takze przedsiebiorcg, ktory Swiadomie
zarzadza swojg firma i buduje relacje na wtasnych zasadach. Jestem wspoétautorka ksigzki ,Wiedza
warta miliony — 25 zasad sukcesu w biznesie” oraz twérczynig konferenciji ,Biznes na ksiegowym
koncie”. W ramach Krajowej Izby Biur Rachunkowych prowadze szkolenia i wspétpracuje z
trenerami, podnoszac kompetencje branzy.

222

RENATA POLAK-GARDAS

Jestem prawniczka, nauczycielkg, méwczynig i trenerka, ktéra od lat tgczy prawo, edukacje i sztuke
wystgpien publicznych w spdjna i praktyczng catos¢. W pracy stawiam na autentycznosc, rozwoj
innych i naturalny optymizm - to one pozwalajg mi wydobywac z ludzi ich mocne strony i wspiera¢
ich w budowaniu pewnosci siebie. Méwie jezykiem prostym i bliskim cztowiekowi, nie unikam
emocji, Smiechu ani trudnych pytan. Tworze przestrzen, w ktérej mozna bezpiecznie rozmawiac o
tym, co naprawde wazne.

Moje do$wiadczenia zawodowe i zyciowe obejmujg prace w Grupie Zywiec, nauczanie w polskiej
szkole, prowadzenie dziatalnosci w Polsce i Australii, ttumaczenia na Cyprze oraz prace z dzie¢mi i
mtodziezg z réznych kultur w Australii. Prowadzitam takze wtasny biznes, dzieki czemu jeszcze
bardziej docenitam znaczenie podejscia nie tylko do cztowieka, ale i do jego kontekstu kulturowego.

Dzis$ te wiedze i praktyke przektadam na szkolenia z zakresu komunikacji wewnetrznej i zewnetrzne;j,
wystgpien publicznych, dobrostanu, sztucznej inteligencji oraz KPA. Jako mistrzyni przemawiania
(Toastmasters 2024) i trenerka zawsze tacze teorie z praktyka, aby uczestnicy moich warsztatéw
mogli od razu wykorzysta¢ nowe umiejetnosci w codziennej pracy i zyciu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Certyfikat ukoriczenia szkolenia ValoraPro z wyszczegdlnieniem: zakresu programu, efektéw uczenia sie oraz wyniku walidacji.
Opcjonalnie: ,Rekomendacja do prowadzenia zespotu sprzedazowego w srodowisku celow i KPI” (po pozytywnej ocenie z symulacji).

Dtugopis plus notes

Informacje dodatkowe



Przerwy kawowe odbywaja sie zgodnie z sugestig i potrzebg uczestnikdéw.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegotowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

ul. 3 Maja 31/2
42-400 Zawiercie

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wii

Kontakt

ﬁ E-mail pw-pionier@wp.pl

Telefon (+48) 798 779 116

Andrzej Dgbkowski



