Mozliwos$¢ dofinansowania

Sandler Management Solutions® 15 990,00 PLN brutto

Numer ustugi 2026/05/03/26255/3531916 13 000,00 PLN netto
SANDL-=R" 188,12 PLN brutto/h

152,94 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

Sandler Training
Polska Sp. z 0.0.
Tkk k4775 ¥ stacjonarna

1298 ocen @ 85:00 h
5 29.09.2026 do 18.12.2026

© warszawa

& Ustuga szkoleniowa

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

¢ wiasciciele

e menedzerowie sprzedazy

. o i i i i i i

Grupa docelowa ustugi pracownicy zatrudnieni na kierowniczym stanowisku
e pracownicy, wobec ktorych wtasciciele majg plany zwigzane z

awansem na stanowisko kierownicze

Minimalna liczba uczestnikéw 8

Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakonczenia rekrutacji 27-09-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 85

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

Cel

Cel edukacyjny

Program Rozwojowy pozwoli uczestnikowi naby¢ kluczowe umiejetnosci menedzerskie w zakresie lepszego rozumienia
zachowania i potencjatu ludzi, zwiekszania odwagi, pewnos¢ siebie i poczucie wtasnej wartosci, skutecznej komunikaciji,
wyznaczania cele i opracowywac plany ich osiggniecia, podejmowania lepszych decyzji, wdrazania proceséw
skutecznego zarzgdzania czasem oraz innymi zasobami, siggania coraz trudniejsze cele w krotkim czasie.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Lepsze rozumienie zachowania i
potencjat
ludzi, skuteczniejsza komunikacja

Wdrazanie proces6w skuteczniejszego
zarzadzania czasem oraz innymi
zasobami.

Nabycie kompetenciji spotecznych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

- definiowanie oczekiwan wobec
sprzedawcow, - stawianie celow,-
prowadzenie rozmowy delegujacej

- definiowanie wymagan stanowiska, -
monitorowanie kompetencji, -
znajomosé kluczowych czynnikéw
sukcesu, planowanie systemu
monitorowania wynikow

- poprowadzenie skutecznej rekrutacji
- znajomos¢ zasad prowadzenia mikro-
treningow, sesji coachingowych
spotkan z podwtadnymi,

- znajomos$¢ zasad zarzadzania
konfliktem w zespole

aktywne stuchanie, - "dostrojenia si¢" do
rozmoéwcy i sytuacji - budowanie relacji i
»~howej” motywacji do dziatania.

zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z

zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

W ramach oferty programu rozwojowo-szkoleniowego ,Akademia Zarzadzania” prowadzonej wedtug metodologii Sandler Training

oferowane sg nastepujace elementy:



W ramach oferty programu rozwojowo-szkoleniowego "Akademia Zarzadzania Sandlera" prowadzonego wedtug metodyki Sandler Training
oferujemy nastepujgce elementy:

e Uczestnictwo w tgcznie 8-dniowym programie szkolenioworozwojowym,

¢ podzielonym na 4 x 2-dniowe sesje, w odstepach miesiecznych

e Samodzielng, indywidualng prace miedzy zajeciami nakierowang na wdrozenie prowadzonych w trakcie sesji technik i elementéw
zarzadzania. W trosce o jakos¢

e wdrozenia, uczestnicy otrzymaja kazdorazowo po sesji specjalne zadanie wdrozeniowe, ktére bedzie monitorowane przez trenera
prowadzacego.

¢ Podrecznik na licencji Sandler Training, zawierajacy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie szkoty oraz specjalnie
opracowane materiaty wspierajace program (m.in. usprawniajgce indywidualng prace wdrozeniowa).

¢ Udziat kazdego z uczestnikdw procesu w projekcie grywalizacyjnym wykorzystujgcym Improver - mobilng aplikacje, wirtualnego
coacha, superwizora, ktéry wyznacza zadania wdrozeniowe, sprawdza wiedze, monitoruje poziom

e realizacji i zastosowania nowych technik, jednoczesnie nagradza sukcesy i gani za zaniechania. Wirtualny "przyjaciel” przez caty czas
czuwa i wspiera, w taki sposéb,

e aby wzmacnia¢ pozadane dziatania i eliminowac btedy oraz zte nawyki.

RAMOWY PROGRAM USLUGI

e Wprowadzenie do modelu Sandler Management Solutions; Definiowanie oczekiwan wobec sprzedawcéw, Stawianie celéw, Rozmowa
delegujaca, Motywatory

¢ Definiowanie wymagan stanowiska, Monitorowanie Kompetencji, Kluczowe czynniki sukcesu, Planowanie systemu monitorowania
wynikéw, Linia interwenciji

¢ Zarzadzanie kompetencjami (model SEARCH, profil zwyciezcy, potrzeby grupy)

¢ Lejek rekrutacyjny, Pytania rekrutacyjne, Rozmowa rekrutacyjna

e Proces uczenia i jego efektywnos$é, Techniki uczenia w trakcie wspdlnej pracy (Tasma filmowa, Informacja zwrotna), Prowadzenie
mikro-treningéw i "rebriefingow"

e Prowadzenie sesji coachingowych (definiowanie zagadnien coachingowych i ich realizacja), Wspélne wizyty handlowe

¢ Prowadzenie spotkan, Sztuka inspirowania, Manager jako Lider, R6znice miedzypokoleniowe, Zarzadzanie pokoleniem Y

e Trudne sytuacje menedzerskie, Komunikacja z podwtadnymi, Komunikowanie zmian, Prowadzenie spotkan, Zarzadzanie konfliktem w
zespole

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzenie

do modelu tukasz
Sandler Grabowski
Management

Solutions

29-09-2026 09:00 17:00 08:00

Definiowanie tukasz
wymagan Grabowski
stanowiska

30-09-2026 09:00 17:00 08:00

Zarzadzanie tukasz

L . 22-10-2026 09:00 17:00 08:00
kompetencjami Grabowski

Lejek tukasz

. . 23-10-2026 09:00 17:00 08:00
rekrutacyjny Grabowski



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia
Proces Luk
uczenia i jego uKasz 23-11-2026 09:00 17:00 08:00
. Grabowski

efektywnosé
Prowadzenie tukasz

. . 24-11-2026 09:00 17:00 08:00
sesji Grabowski

coachingowych

tukasz

Prowadzenie X 17-12-2026 09:00 17:00 08:00
. Grabowski
spotkan

Trudne
X tukasz
sytuacje 18-12-2026 09:00 15:30 06:30

Grabowski
menedzerskie

EX) walidacja - 18-12-2026 15:30 17:00 01:30

Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokos$ci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 15990,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 13 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 188,12 PLN
Koszt osobogodziny netto 152,94 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

tukasz Grabowski



- Doradztwo w zakresie organizacji proceséw sprzedazy, coach sprzedazy « Sandler Selling System -
metodologia dziatain handlowych oparta na innowacyjnej relacji i technikach wywierania wptywu
wedtug know-how Sandler Training® - Zarzagdzanie oparte na metodologii Sandler Management
Solutions * Negocjacje sprzedazowe « Szkolenia trenerskie « Wystgpienia publiczne
Manager sprzedazy z doswiadczeniem zdobytym w miedzynarodowych firmach m.in. z branzy
FMCB, Automotive oraz débr luksusowych. Jego doswiadczenie obejmuje m.in. zarzadzanie
“twarde" i "miekkie", tworzenie i wdrazanie strategii sprzedazowych, aktywne pozyskiwanie nowych
klientéw, negocjowanie kontraktéw z kluczowymi klientami, rekrutacja i szkolenia pracownikéw,
realizacja i egzekwowanie planoéw sprzedazowych. Dzieki pracy menedzera w réznych branzach
doskonale rozumie problemy zwigzane z zarzadzaniem i sprzedazg. Od 2018r. Cztonek Zarzagdu w
Sandler Training Polska.

Wyzsze (Absolwent Szkoty Gtéwnej Handlowe;j)

0Od ponad 8 lat prowadzi szkolenia w szeroko rozumianym obszarze zarzgdzania oraz rozwoju sit
sprzedazowych na poziomie strategicznym i operacyjny dla sprzedawcéw i menedzeréw w oparciu o
know how Sandler Training®

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e Samodzielna, indywidualna praca miedzy zajeciami nakierowana na wdrozenie prowadzonych w trakcie sesji technik i elementéw
zarzadzania. W trosce o jakos¢

¢ wdrozenia, uczestnicy otrzymajg kazdorazowo po sesji specjalne zadanie wdrozeniowe, ktore bedzie monitorowane przez trenera
prowadzacego.

¢ Podrecznik na licencji Sandler Training, zawierajgcy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie szkoty oraz specjalnie
opracowane materiaty wspierajace program (m.in. usprawniajgce indywidualng prace wdrozeniowa).

e Udziat kazdego z uczestnikdw procesu w projekcie grywalizacyjnym wykorzystujacym Improver - mobilng aplikacje, wirtualnego
coacha, superwizora, ktéry wyznacza zadania wdrozeniowe, sprawdza wiedze, monitoruje poziom realizacji i zastosowania nowych
technik, jednoczesnie nagradza sukcesy i gani za zaniechania. Wirtualny "przyjaciel” przez caty czas czuwa i wspiera, w taki sposéb,
aby wzmacniaé pozadane dziatania i eliminowa¢ btedy oraz zte nawyki.

Informacje dodatkowe

1. Cena stanowigca przedmiot oferty obejmuje udziat w spotkaniach szkoleniowo-seminaryjnych, zestaw materiatéw szkoleniowych,
lunch, przerwy kawowe.

2. Organizator nie pokrywa kosztéw parkingdw, dojazdu i zakwarterowania.

3. Zgtoszenie nastepuje w momencie otrzymania przez Sandler Training Polska Sp. z 0.0. zgtoszenia na szkolenie poprzez strone
https://sandler.stpl.pl

4. Sala szkoleniowa z dostepem do $wiatta dziennego i infrastruktury (toalety) oraz mozliwoscig aranzacji stotow i krzeset, z
rzutnikiemmultimedialnym i flipchartem.

5. Ustuga jest realizowana w godzinach lekcyjnych. Przerwy: 60 min. sesje sg wliczone do czasu szkolenia. Godziny przerw: 10.30-10.40;
13.00-13.40; 15.30-15.40.

Adres

ul. topuszanska 95
02-457 Warszawa

woj. mazowieckie

siedziba Sandler Training Polska, budynek A, Il pietro.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja



o Wi

Kontakt

O

ﬁ E-mail malgorzata.boguslawska@sandler.com
Telefon (+48) 787 078 018

Matgorzata Bogustawska



