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Szkolenie - Szkota Rozwoju Lidera 7 900,00 PLN brutto

7 Sprzedazy wg Sales Leader Growth Series 7.900,00 PLN  netto
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CONSULTING

JACEK & Ustuga szkoleniowa

CZARNOWSKI E stacjonarna

KAk KK 48/5 2] Zajecia grupowe
® 48:00h

92 oceny

£ 27.10.2026 do 09.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

¢ Menedzerowie/szefowie zespotéw sprzedazy/kierownicy dziatow
sprzedazy bezposrednio zarzadzajgcy dziataniami handlowcéw
réznych specjalnosci

¢ Kierownicy dziatow eksportu

¢ Kierownicy zespotéw handlowcdw-hunteréw (business development,
new business)

Grupa docelowa ustugi e Kierownicy zespotéw handlowcéw obstugujacych kluczowych

klientow

e Kierownicy zespotéw handlowcéw stacjonarnych obstugujacych
istniejacych klientéw

e Doswiadczeni handlowcy aspirujacy do objecia w przysztosci
stanowiska szefa zespotu sprzedazy

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakonczenia rekrutacji 22-10-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje uczestnikow do budowania strategii rynkowych oraz podnoszenia kompetencji cztonkéw zespotu
sprzedazy. W szczegdlnosci w trakcie programu budowana bedzie wysoka efektywnos$¢ w dziataniu i osigganiu
satysfakcjonujgcych wynikow sprzedazowych. Jednym z elementéw programowych sg kompetencje zwigzane z

prawidtowa rekrutacjg i onboardingiem handlowcow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik wyjasnia zasady analizy
rynku i konkurenc;ji, budowania strategii
sprzedazy (SWOT, ICP, segmentacja,
propozycja wartosci).

Uczestnik wyjasnia role lidera
sprzedazy jako coacha oraz opisuje
sposob przektadania strategii
sprzedazy na konkretne zachowania,
rytuaty operacyjne i mierniki
efektywnosci.

Uczestnik prowadzi rozmowy
coachingowe rozwijajagce kompetencje i
odpowiedzialno$¢ handlowcéw oraz
wspiera ich w planowaniu i analizie
spotkan z klientami.

Uczestnik projektuje operacyjny rytm
pracy lidera sprzedazy oraz plan
rozwoju zespotu w oparciu o model
coachingu strategicznego.

Kryteria weryfikacji

Omawia elementy analizy rynku i
konkurencji oraz ich wplyw na strategie
sprzedazy.

Definiuje ICP i wskazuje kryteria
segmentacji klientow adekwatne do
wskazanego przypadku

Opisuje réznice miedzy zarzadzaniem
wynikami a rozwijaniem zachowan
sprzedazowych.

Wyjasnia zatozenia coachingu
strategicznego i jego znaczenie w
realizacji strategii sprzedazy.

Wskazuje przyktady miernikow i
rytuatéw operacyjnych wspierajacych
realizacje strategii.

Prowadzi symulowang rozmowe
coachingowg z zastosowaniem pytan
rozwijajacych swiadomos¢ i
odpowiedzialnosé.

Przeprowadza debriefing po spotkaniu z
klientem, koncentrujac sie na
zachowaniach i wnioskach
rozwojowych.

Formutuje rekomendacje dziatan
usprawniajacych kolejne spotkanie
sprzedazowe.

Opracowuje wtasny kalendarz
przywoédczy (np. tygodniowy/
miesigczny plan dziatan operacyjnych).

Tworzy plan rozwoju zespotu powigzany
z celami strategicznymi organizacji.

Uzasadnia dobér dziatan rozwojowych
w odniesieniu do zidentyfikowanych
potrzeb zespotu.

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Uczestnik stosuje narzedzia
rekrutacyjne i onboardingowe w celu
rozpoznania postaw, motywatoréw i
kompetencji kandydatéw oraz
zwiekszenia efektywnosci adaptac;ji i
retencji pracownikow.

Uczestnik podejmuje odpowiedzialne
decyzje biznesowe w oparciu o analize
jakosci szans sprzedazowych,
wskazniki progresji i stagnac;ji oraz
diagnoze ryzyk w lejku sprzedazy.

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

Konstruuje pytania do rozmowy
rekrutacyjnej diagnozujace postawy i
motywatory kandydata.

Ocenia kompetencje kandydata na
podstawie zdefiniowanych kryteriéw.

Opracowuje plan wdrozenia pracownika
zawierajacy dziatania zwiekszajace
produktywno$¢ i retencje.

Analizuje przyktadowe dane
sprzedazowe i identyfikuje ryzyka oraz
obszary stagnaciji.

Formutuje wnioski i rekomendacje
dziatan optymalizujacych lejek
sprzedazy.

Uzasadnia decyzje biznesowe w oparciu
o dane oraz zachowania sprzedazowe
zespotu.

zwigzane 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

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

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK



Program

DZIEN 1 - ZROZUMIENIE RYNKU DZIAtANIA LIDERA

* Analiza rynku i bazy klientow.

¢ Analiza wptywu konkurencji.

e Biezgca analiza SWOT.

¢ |CP - Profil Idealnego Klienta.

e Segmentacja wg modelu KARE.
e Szeroka propozycja wartosci.

DZIEN 2 - ROZWOJ STRATEGICZNY CZt ONKOW ZESPOLU SPRZEDAZY

e Elementy przywddztwa w sprzedazy. Rola lidera w modelu Przetozony — Trener — Mentor — Coach.
e Coaching strategiczny a taktyczny.

e Tréjkat sukcesu i model treningu sukcesu.

e Rozmowy budujgce $wiadomos¢ i odpowiedzialnosé w zespole.

e Skaner sprzedawcy. Dziatania proaktywne i reaktywne.

¢ Narzedzia rozwoju strategicznego.

DZIEN 3 - BUDOWANIE STRUKTURY DZIALAN OPERACYJNYCH LIDERA SPRZEDAZY

¢ Przeszkody na drodze do sukcesu w zarzgdzaniu sprzedaza.

¢ Kluczowe zasady projektowania rytmu pracy i dziatan lidera.

e Struktura dziatan operacyjnych lidera sprzedazy — praktyka.

¢ Kluczowe obszary rozwoju. Lider — zespdt — firma.

« |dentyfikacja i priorytetyzacja dziatarn w kluczowych obszarach.
e Komunikacja i kalendarz lidera.

DZIEN 4 - REKRUTACJA, DOBOR KANDYDYDATOW | ONBOARDING

¢ Strategia identyfikacji i pozyskania wtasciwych kandydatéw na stanowiska sprzedazowe.
e Model RESEARCH - narzedzie do budowania profilu kandydata.

e Rozmowa behawioralna i personalizacja pytan.

e Rodzaje rozmoéw rekrutacyjnych.

¢ Walidacja kandydatéw i sktadanie oferty pracy.

e Skuteczny onboarding, zwiekszanie produktywnosci pracownika.

DZIEN 5 - BUDOWANIE KOMPETENCJI HANDLOWCOW W TRAKCIE SPOTKAN Z KLIENTAMI

e Wyzwania w planowaniu i prowadzeniu spotkan z klientami.

e Budowanie sukcesu handlowcédw w kontekscie spotkan z klientami.
¢ Planowanie spotkania z klientem.

¢ Rola lidera w przygotowaniu handlowca do rozmowy.

* Obserwacja spotkan; rozr6znianie rél; rejestrowanie zachowan.

e Debriefing po spotkaniu z klientem — ¢wiczenia praktyczne.

DZIEN 6 - ANALIZA POSTEPU TRANSAKCJI | OPTYMALIZOWANIE LEJKA SPRZEDAZY

e Wyzwania w analizie progresu transakg;ji. Identyfikacja typowych barier i btedéw w procesie sprzedazy.

¢ Model progresu transakcji.

e Nawigator postepu transakcyjnego®: narzedzie Sandlera do oceny jakos$ci szans sprzedazy.

¢ Analiza ryzyk, zagrozen i potencjatu szans sprzedazowych.

e Optymalizacja lejka sprzedazy, diagnoza: cztery czynniki ,higieny lejka”, wskazniki progresji i stagnacji, analiza struktury lejka.

Warunki organizacyjne:

Szkolenie odbywa sie na sali szkoleniowej z dostepem do $wiatta dziennego i infrastruktury (toalety) oraz mozliwos$cig aranzacji stotéw i krzeset,
z rzutnikiem multimedialnym i flipchartem. Kazdy z uczestnikéw ma do dyspozycji wtasne biurko z zestawem pismienniczym i dedykowanymi
materiatami dydaktycznymi.

Walidacja:



Po ukonczeniu szkolenia uczestnicy przystepuja do testu teoretycznego, ktéry sktada sie z pytan zwigzanych z tematyka szkolenia. W tescie
beda zawarte pytania jedno i wielokrotnego wyboru weryfikujagce wiedze uczestnikéw. Test bedzie przeprowadzony na platformie online, z
wynikiem wygenerowanym automatycznie.

Realizacja ustugi:

Ustuga bedzie realizowana w godzinach zegarowych, z przerwami wliczajgcymi sie do czasu trwania ustugi rozwojowe;j.
Na zajecia praktyczne przewidzianych jest 36 h, na zajecia teoretyczne 12 h.

Weryfikacja postepow:

Szkolenie ma forme interaktywna, z licznymi zadaniami praktycznymi. Pomiedzy sesjami przewidziane sg odstepy, podczas ktérych uczestnicy
wykonywac¢ beda zadania wdrozeniowe. Zadania wdrozeniowe pozwolg uczestnikom trwale wdrozy¢ metodyke Sandlera do dziatan, zmieni¢
nastawienie na trwatg zmianeg postaw, umiejetnosci i nawykow sprzedazowych.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 55

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L, . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajec rozpoczecia zakonczenia

Zrozumienie
L. Jacek
rynku Zajecia . 27-10-2026 09:00 10:30 01:30
X X Czarnowski
dziatania

lidera.
- Przerwa - 27-10-2026 10:30 10:45 00:15

Zrozumienie
Jacek

rynku Zajecia i 27-10-2026 10:45 12:00 01:15
. . Czarnowski
dziatania

lidera.
- Przerwa - 27-10-2026 12:00 12:15 00:15

Zrozumienie
- Jacek
rynku Zajecia . 27-10-2026 12:15 13:30 01:15
. i Czarnowski
dziatania

lidera.

- Przerwa - 27-10-2026 13:30 14:00 00:30

Zrozumienie
L. Jacek
rynku Zajecia . 27-10-2026 14:00 15:30 01:30
X X Czarnowski
dziatania

lidera.

- Przerwa - 27-10-2026 15:30 15:45 00:15



Przedmiot /
temat

Zrozumienie
rynku
dziatania
lidera.

Rozwo]

strategiczny
cztonkéw
zespotu
sprzedazy.

-

Rozwoj

strategiczny
cztonkow
zespotu
sprzedazy.

(152553

Rozwoj

strategiczny
cztonkéw
zespotu
sprzedazy.

555 B

Rozwo]

strategiczny
cztonkow
zespotu
sprzedazy.

o

Rozw

strategiczny
cztonkow
zespotu
sprzedazy.

Budowanie
struktury
dziatan
operacyjnych
lidera
sprzedazy.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Data realizacji
zajeé

27-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

28-10-2026

19-11-2026

Godzina
rozpoczecia

15:45

09:00

10:30

10:45

12:00

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

09:00

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

10:45

12:00

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

17:00

10:30

Liczba godzin

01:15

01:30

00:15

01:15

00:15

01:15

00:30

01:30

00:15

01:15

01:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

202755 | Przerwa

Budowanie

struktury

dziatan Zajecia
operacyjnych

lidera

sprzedazy.

- Przerwa

Budowanie

struktury

dziatan Zajecia
operacyjnych

lidera

sprzedazy.

24755 | Przerwa

Budowanie

struktury

dziatan Zajecia
operacyjnych

lidera

sprzedazy.

- Przerwa

Budowanie

struktury

dziatan Zajecia
operacyjnych

lidera

sprzedazy.

Rekrutacja,
dobor
kandydydaté
wi

Zajecia

onboarding.

- Przerwa

Prowadzacy

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Data realizacji
zajeé

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

19-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

10:45

12:00

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:45

12:00

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

17:00

10:30

10:45

Liczba godzin

00:15

01:15

00:15

01:15

00:30

01:30

00:15

01:15

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Rekrutacja,
dobor
kandydydaté
wi
onboarding.

Rekrutacja,
dobér
kandydydaté
wi
onboarding.

(55255 B

Rekrutacja,
dobér
kandydydaté
wi
onboarding.

aD-

Rekrutacja,
dobor
kandydydaté
wi
onboarding.

Budowanie
kompetenc;ji
handlowcéw
w trakcie
spotkan z
klientami.

(02553

Budowanie
kompetenc;ji
handlowcéw
w trakcie
spotkan z
klientami.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Data realizacji
zajeé

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

20-11-2026

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:00

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

17:00

10:30

10:45

12:00

Liczba godzin

01:15

00:15

01:15

00:30

01:30

00:15

01:15

01:30

00:15

01:15



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

- Przerwa

Budowanie

kompetenciji

handlowcéw Zajecia
w trakcie

spotkan z

klientami.

- Przerwa

Budowanie

kompetenciji

handlowcow Zajecia
w trakcie

spotkan z

klientami.

- Przerwa

Budowanie

kompetenc;ji

handlowcéw Zajecia
w trakcie

spotkan z

klientami.

Analiza

postepu

transakgiji i Zajecia
optymalizowa

nie lejka

sprzedazy.

- Przerwa

Analiza

postepu

transakgiji i Zajecia
optymalizowa

nie lejka

sprzedazy.

- Przerwa

Prowadzacy

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Jacek
Czarnowski

Data realizacji
zajeé

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

09:00

10:30

10:45

12:00

Godzina
zakonczenia

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

17:00

10:30

10:45

12:00

12:15

Liczba godzin

00:15

01:15

00:30

01:30

00:15

01:15

01:30

00:15

01:15

00:15



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Analiza

postepu

transakgiji i Zajecia
optymalizowa

nie lejka

sprzedazy.

Jacek
Czarnowski

- Przerwa -

Analiza

postepu

transakgiji i Zajecia
optymalizowa

nie lejka

sprzedazy.

Jacek
Czarnowski

53755 |d Przerwa -

Analiza

postepu

transakg;ji i Zajecia
optymalizowa

Jacek
Czarnowski

nie lejka

sprzedazy.

Jacek

- Walidacja

Czarnowski

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zaje¢
w tym suma godzin walidac;ji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Data realizacji
zajeé

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

13:30

14:00

15:30

15:45

16:30

Liczba godzin

48:00

40:00

00:30

07:30

54:00

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

15:30

15:45

16:30

17:00

Liczba godzin

01:15

00:30

01:30

00:15

00:45

00:30



Rodzaj ceny

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 900,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 164,58 PLN
Koszt osobogodziny netto 164,58 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 48:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Jacek Czarnowski

Trener sprzedazy i zarzadzania sprzedazg, konsultant, facylitator.

Przez ponad 17 lat petnit stanowiska dyrektora sprzedazy lub dyrektora marketingu miedzy innymi
na rynku FMCG, mody i ustug (m.in. firmy

Kamis, Fazer, Atlantic).

Absolwent geografii i studiow MBA na Uniwersytecie Gdarnskim. Ukonczyt tez Akademie Coachingu
Biznesowego oraz Szkote Facylitacji

Pathways.

0d 2010 licencjonowany trener i konsultant Sandler Training. Wtasciciel gdanskiej firmy Cetus
Consulting — franczyzobiorcy Sandler Training.

Realizuje projekty doradczo-szkoleniowe dla wielu firm, skierowane do kadry menedzerskiej i
handlowej, prowadzace do zwiekszenia

efektywnosci sprzedazowej. Przeszkolit ponad 1500 oséb.

Wyktadat na studiach MBA na Uniwersytecie Gdanskim oraz Wyzszej Szkole Biznesu i Administracji
w Gdyni.

Tworca i organizator odbywajgcych sie cyklicznie od 2012 r. konferencji dla menedzeréw
"Morfologia Sprzedazy" i ,Morfologia Przywédztwa”.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



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

Warunki uczestnictwa

Warunki niezbedne do spetnienia przez uczestnikéw ustugi, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu: aktywnos$¢ na
zajeciach, wymagana obecnos¢ na min. 80% zajec.

Adres

ul. Nad Stawem 5
80-454 Gdansk

woj. pomorskie

Sala szkoleniowa z dostepem do $wiatta dziennego i infrastruktury (toalety) oraz mozliwoscia aranzacji stotéw i krzeset,
z rzutnikiem multimedialnym i flipchartem.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail aneta.wieliczko@sandler.com

Telefon (+48) 692 131 682

ANETA WIELICZKO



