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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest dla:

e o Menedzeréw sprzedazy, ktérzy chcg budowac zwycieski zespét
sprzedazy.
e Wiascicieli firmy, ktérzy odpowiadajg za zarzadzanie sprzedaza.
e Zarzadzajacych sprzedazg i zespotem sprzedazy w organizaciji.
¢ Doswiadczonych kierownikow sprzedazy, ktérzy chca sie
doskonali¢ i rozwija¢ sprzedaz.
e Lideréw sprzedazy, ktérzy stawiajg pierwsze kroki w nowej roli.

Grupa docelowa ustugi

e Handlowcoéw, ktérzy wtasnie awansowali na menedzera sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 08-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie "Planowanie, organizowanie i egzekwowanie sprzedazy — szkolenie z cyklu Akademia Menedzera Sprzedazy"
przygotowuje uczestnikow do petnienia roli skutecznego menedzera sprzedazy, poprzez wykorzystanie praktycznych i
skutecznych narzedzi wspierajgce prace menedzera sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia 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

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 egzekuciji dziatan
sprzedazowych

+ charakteryzuje role dobrego
menedzera w organizaciji

* 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
koniecznosci ciggtej aktualizacji wiedzy
w zakresie skutecznego planowania,
organizowania i egzekwowania
sprzedaz w organizacji

Metoda walidaciji

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
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
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

PROGRAM
Gtéwne obszary pracy w module:

* Planowanie sprzedazy i zarzadzanie P&L: jak uktadac¢ plany, ktére da si¢ dowiez¢ oraz skutecznie taczy¢ je z rentownoscig, a nie tylko z
obrotem.

e Wyznaczanie celow i ich skuteczna komunikacja w oparciu o plany aktywnosciowe (czyli jak komunikowac¢ cele i przektadac je na aktywnosci
w taki sposob, by zachowac jak najwiekszy wptyw zarzadczy na ich realizacje)

e Struktura dziatu i role: projektowanie struktur (,all in one” vs specjalizacja), ktére wspieraja realizacje strategii i segmentacje klientow zamiast
ja sabotowac.

e KPIisystem wczesnego ostrzegania: wybor kilku kluczowych metryk, ktére sygnalizujg problemy z lejkiem, aktywnosciami i marzg zanim
pojawi sie ,dziura” w wyniku.

¢ Dashboard menedzerski: jak zbudowac¢ prosty pulpit (forecast, status realizacji celu, aktywnosci, pipeline), ktéry pozwala prowadzi¢ zespot i
rozmowy 1:1 w oparciu o liczby.

e Efektywnosc¢ pracy handlowcoéw: analiza czasu pracy, decyzja miedzy ,all in one” a specjalizacjg oraz przejscie od porzadkowania pracy do
realnej egzekuciji.

e Strukturyzacja zespotéw pod wyznaczone cele w potgczeniu z definiowaniem rytmu pracy, ktéry przektada sie osiggane rezultaty

¢ Kultura odpowiedzialnos$ci: jak zbudowa¢ standardy i nawyki, w ktérych handlowcy biorg odpowiedzialnosé za wynik, a nie tylko ,ttumacza
rynek”.

e Zwinne zarzadzanie i sprinty: wykorzystanie prostych elementéw agile (Sprint Planning, Daily, Weekly, Review, Retro) do prowadzenia zespotu
sprzedazy w krotkich, domknietych cyklach.

¢ Spotkania zespotowe i 1:1: najlepsze praktyki prowadzenia odpraw, weekly i rozméw rozliczajgco-planujacych (,ztotdwka za pomyst, milion
za wdrozenie”).

e Zarzadzanie aktywnosciami: jak przetozy¢ cele na konkretne aktywnosci w CRM i prace z pipeline'em oraz jak unika¢ typowych btedow
menedzerskich w egzekuciji dziatan sprzedazowych.

Ten modut daje wtascicielom firm i menedzerom sprzedazy praktyczny zestaw narzedzi do pouktadania plandw, struktur, KPI i rytmu pracy w taki
sposob, zeby zespo6t dowozit cele sprzedazowe w powtarzalny, policzalny i przewidywalny sposéb.

INFORMACJE DODATKOWE
Grupa docelowa:
Szkolenie dedykowane jest dla:

e o Menedzeréw sprzedazy, ktérzy chcg budowaé zwycieski zespot sprzedazy.
e Wiascicieli firmy, ktérzy odpowiadaja za zarzadzanie sprzedaza.
e Zarzadzajacych sprzedazg i zespotem sprzedazy w organizacji.
e Doswiadczonych kierownikéw sprzedazy, ktérzy chca sie doskonali¢ i rozwija¢ sprzedaz.
e Lideréw sprzedazy, ktérzy stawiajg pierwsze kroki w nowej roli.
¢ Handlowcdw, ktérzy wtasnie awansowali na menedzera sprzedazy.



Czas trwania szkolenia:

Szkolenie trwa 15,5 godzin zegarowych, w tym: 6,5 godziny stanowi czes¢ praktyczng, 6 godzin czes$¢ teoretyczng, 30 minut walidacja. Podana
ilos¢ godzin szkolenia zawiera czas trwania przerw.

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajac rozdzielno$¢ 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 pozycji harmonogramu: 18

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Planowanie

sprzedazy i

zarzadzanie

P&L: jak

ukfadaé p!any, o Marek

ktore da sie Zajecia 12-05-2026 09:00 10:00 01:00
s Traczyk

dowiez¢ oraz

skutecznie

faczyéjez

rentownoscia,

a nie tylko z

obrotem

Wyznaczanie
celéw i ich
skuteczna
. . Marek
komunikacja Zajecia 12-05-2026 10:00 11:00 01:00
. Traczyk
W oparciu o
plany
aktywnosciow
e

- Przerwa - 12-05-2026 11:00 11:15 00:15



Przedmiot /
temat

Struktura
dziatu i role:
projektowanie
struktur (,all
inone” vs
specjalizacja),
ktére
wspieraja
realizacje
strategii i
segmentacje
klientow
zamiast ja
sabotowaé

en-

(6215 LGl

system
wczesnego
ostrzegania:
wybor kilku
kluczowych
metryk, ktére
sygnalizuja
problemy z
lejkiem,
aktywnoscia
mi i marza
zanim pojawi
sie ,dziura” w
wyniku

Dashboard
menedzerski:
jak zbudowa¢
prosty pulpit
(forecast,
status
realizacji celu,
aktywnosci,
pipeline),
ktory pozwala
prowadzi¢
zespoti
rozmowy 1:1
w oparciu o
liczby

o

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Marek
Traczyk

Maciej
Konieczny

Maciej
Konieczny

Data realizacji
zajeé

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

13:45

14:30

15:00

Godzina
zakonczenia

13:00

13:45

14:30

15:00

15:15

Liczba godzin

01:45

00:45

00:45

00:30

00:15



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia

Efektywnosé

pracy

handlowcéw:

analiza czasu

pracy, decyzja

mle’t’izy yallin o Maciej

one” a Zajecia . 12-05-2026 15:15 16:30 01:15
e Konieczny

specjalizacja

oraz przejscie

od

porzadkowani

a pracy do

realnej

egzekucji

Strukturyzacj
a zespotow
pod
wyznaczone
celew -
: L Maciej
potaczeniu z Zajecia Rk 13-05-2026 09:00 10:00 01:00
i . Konieczny
definiowanie
m rytmu
pracy, ktory
przektada sie
osiaggane
rezultaty

Kultura

odpowiedzial

nosci: jak

zbudowaé

standardy i

nawyki, w

ktérych -
L Maciej

handlowcy Zajecia . 13-05-2026 10:00 11:00 01:00

X Konieczny

biorg

odpowiedzial

nos¢ za

wynik, a nie

tylko

JHumacza

rynek”

- Przerwa - 13-05-2026 11:00 11:15 00:15



Przedmiot /
temat

Zwinne

zarzadzanie i
sprinty:
wykorzystanie
prostych
elementéw
agile (Sprint
Planning,
Daily, Weekly,
Review, Retro)
do
prowadzenia
zespotu
sprzedazy w
krétkich,
domknietych
cyklach

&

Spotkania
zespotowe i
1:1: najlepsze
praktyki
prowadzenia
odpraw,
weekly i
rozmoéw
rozliczajaco-p
lanujacych

@m-

Zarzadzanie
aktywnoscia
mi: jak
przetozyé cele
na konkretne
aktywnosci w
CRM i prace z
pipeline’em
oraz jak
unikaé
typowych
btedéw
menedzerskic
h w egzekucji
dziatan
sprzedazowyc
h

@D -

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Prowadzacy

Maciej
Konieczny

Marek
Traczyk

Marek
Traczyk

Data realizacji
zajeé

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

13-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

13:45

15:00

15:15

16:30

Godzina
zakonczenia

13:00

13:45

15:00

15:15

16:30

17:00

Liczba godzin

01:45

00:45

01:15

00:15

01:15

00:30



Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 15:30
w tym suma godzin zajeé 12:30
w tym suma godzin walidac;ji 00:30
w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 17:15
Cennik

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

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 210,29 PLN
Koszt osobogodziny netto 170,97 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 15:30
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

Maciej Konieczny



Doswiadczony menadzer z wieloletnim doswiadczeniem w miedzynarodowych firmach,
O specjalizujgcy sie w budowaniu i nadzorowaniu sieci sprzedazy. Odpowiedzialny miedzy innymi za

S program rozwoju sieci dealerskiej na poziomie globalnym. Wierze w analityczne podejscie do
budowania wtasciwych struktur i proceséw, co znaczgco 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.

222

O Marek Traczyk
‘ ' Menedzer sprzedazy, konsultant.

Praktyk sprzedazy B2B oraz doradcg rozwoju biznesu, specjalizujgcym sie w budowie powtarzalnych
i skalowalnych proceséw sprzedazy oraz rozwoju sprzedazy miedzynarodowej.

Posiada ponad 19 lat doswiadczenia w zarzadzaniu sprzedaza, ekspansji zagranicznej i rozwoju
biznesu w firmach produkcyjnych i technologicznych. Pracowat jako menedzer sprzedazy
miedzynarodowej i konsultant, wspierajgc organizacje w wejsciu na nowe rynki oraz skalowaniu
sprzedazy — w szczegdlnosci w Europie Zachodniej i USA.

W swojej pracy koncentruje sie na porzagdkowaniu i wdrazaniu kluczowych mechanizméw sprzedazy
B2B: od definiowania segmentéw, ICP i propozycji wartosci, przez projektowanie lejkéw
sprzedazowych i standardéw pracy zespotdw, po rozwdj prospectingu i relacji partnerskich na
poziomie zarzagdéw oraz top managementu. Ma doswiadczenie we wspotpracy z Klientami z ponad
20 krajow oraz w realizacji projektéw rozwoju sprzedazy i ekspansji miedzynarodowe;.

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.
e Szkolenie jest czescia programu ,Akademia Menedzera Sprzedazy”.

Adres

al. Aleja Armii Ludowej 26
00-609 Warszawa

woj. mazowieckie

Centrum konferencyjne EY Academy of Business - budynek Focus, 1 pietro, wjazd schodami ruchomymi/winda.



Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi
e Laboratorium komputerowe
e W budynku znajduje sie: parking dla roweréw, poczta, restauracja, firma kurierska, kiosk.

Kontakt

ﬁ E-mail zuzanna.stepien@pl.ey.com

Telefon (+48) 510201 314

Zuzanna Stepien



