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7 000,00 PLN netto

ﬁ Szkolenie: Dyrektor sprzedazy 7 000,00 PLN brutto
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Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikatory projektow

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

[ Zajecia grupowe

388,89 PLN brutto/h
388,89 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

[l zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Sprzedaz

Kierunek - Rozwdj, Nowy start w Matopolsce z EURESEM, Matopolski
Pociag do kariery, Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Szkolenie jest skierowane do oséb dorostych podejmujacych udziat z
wiasnej inicjatywy oraz do przedsigbiorcow i ich pracownikéw, w
szczegolnosci sales manageréw, poczatkujgcych dyrektorow sprzedazy,
wiascicieli firm oraz oséb przygotowujacych sie do objecia funkcji
kierowniczych w obszarze sprzedazy. Uczestnik powinien posiada¢
doswiadczenie w sprzedazy lub zarzadzaniu zespotem handlowym oraz
realizowa¢ zadania zwigzane z obstuga klientéw, osigganiem celéw
sprzedazowych lub koordynowaniem pracy zespotu. Wymagana jest
podstawowa wiedza z zakresu proceséw sprzedazowych, komunikacji
biznesowej oraz umiejetnos¢ korzystania z komputera i standardowych
narzedzi biurowych. Znajomo$é specjalistycznych systemdéw CRM nie jest
wymagana.

Ustuga skierowana réwniez do uczestnikéw projektéw:

e ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe” WUP w Szczecinie,
e "Matopolski Pociagg do kariery" WUP Krakéw,

¢ "Nowy start w Matopolsce z EURESEM" WUP Krakéw,

¢ "Kierunek Rozwéj" WUP Torun
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01-09-2026



Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Szkolenie: Dyrektor sprzedazy” przygotowuje do samodzielnego planowania i zarzgdzania procesami
sprzedazowymi, budowania i rozwijania zespotéw handlowych, wyznaczania i monitorowania celéw sprzedazowych,
zarzadzania relacjami z klientami oraz wykorzystywania narzedzi CRM i rozwigzan wspierajgcych sprzedaz. Osiggniecie
efektdw uczenia sie umozliwi skuteczne kierowanie obszarem sprzedazy w organizaciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zasady zarzadzania
sprzedazg i role dyrektora sprzedazy w
organizaciji.

Charakteryzuje metody zarzadzania
klientami i procesami sprzedazowymi.

Dobiera rozwigzania wspierajace
realizacje celéw sprzedazowych

Kryteria weryfikacji

rozréznia zakres odpowiedzialnosci
dyrektora sprzedazy w organizacji

charakteryzuje modele wspétpracy i
kanaty sprzedazy

rozréznia wskazniki stosowane do
oceny efektywnosci sprzedazy

charakteryzuje zasady segmentaciji
klientéw oraz strategie hunting i
farming

rozréznia etapy procesu sprzedazy oraz
dziatania wspierajace utrzymanie
klientéw

charakteryzuje rodzaje polityk
cenowych i wskazuje ich zastosowanie

okresla wskazniki KPI do okreslonych
celéw sprzedazowych

ocenia rentowno$¢ produktéw, klientéw
i kanatéw sprzedazy na podstawie
przedstawionych danych

dobiera system premiowy i prowizyjny
do wskazanej sytuacji biznesowe;j.

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

Dobiera rozwigzania organizacyjne
wspierajace zarzadzanie zespotem i
procesami sprzedazy.

Okresla narzedzia wspierajace
zarzadzanie klientami i sprzedaza.

Identyfikuje zasady skutecznej
komunikaciji i wspotpracy w zarzadzaniu
zespotem sprzedazowym.

Kryteria weryfikacji

rozréznia etapy procesu sprzedazy i
dobiera wiasciwe dziatania dla
poszczegolnych etapow

dobiera sposob delegowania zadan do
przedstawionej sytuacji

wskazuje dziatania wspierajace rozwoj
kompetenciji zespotu sprzedazowego

dobiera funkcjonalnosci systeméw CRM
do wskazanych potrzeb biznesowych

rozréznia rozwigzania stuzace
automatyzacji proceséw
sprzedazowych

wskazuje zastosowania sztucznej
inteligencji w sprzedazy

rozréznia zasady skutecznej
komunikac;ji interpersonalnej w
Srodowisku pracy

wskazuje sposoby postepowania w
sytuacjach konfliktowych

rozréznia dziatania wspierajgce rozwoj
kompetencji wtasnych i cztonkow
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

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sig?

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 potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Warunki osiggniecia celu edukacyjnego:

Zakres tematyczny
Modut 1. Rola dyrektora sprzedazy w organizacji

e Komunikacja w firmie

¢ Rola dyrektora sprzedazy w zarzagdzaniu budzetem
e Zarzadzanie bazg klientow

e Kompetencje dyrektora sprzedazy

e Jak dojs¢ do roli dyrektora sprzedazy

Modut 2. Zarzadzanie klientami

e Segmenty klientéw - typy i korzysci podziatu klientéw na segmenty
e Udziaty rynkowe — czym sg i po co je mierzymy

e Hunting i farming — strategie rozwoju klientéw

¢ Polityka cenowa i dobér strategii cenowej

¢ Typy kanatéw sprzedazy i ich dobér

Modut 3. Kanaty sprzedazy i modele wspotpracy

e Modele B2C, B2B, B2B2C i B2B2B

e Kanaly direct (field, telesales, retail)

e Kanaly indirect (field, telesales, retail)

e Kanaty online (wtasne i marketplace)

¢ Koszty, segmentacja, zasieg, traffic i marza
¢ Obstuga posprzedazowa

Modut 4. Procesy sprzedazowe i negocjacji

¢ Analiza i monitoring etapow procesu sprzedazy
¢ Negocjacje handlowe

e Cross-selling, up-selling i zarzadzanie churn

¢ Budowanie relacji z klientami

e Tworzenie procedur i proceséw sprzedazy

Modut 5. Ustalanie celéw sprzedazowych i monitorowanie postepéw

* Wyznaczanie KPl w sprzedazy

¢ Monitorowanie realizacji celéw sprzedazowych

¢ Doskonalenie systeméw prowizyjnyc

¢ Analiza rentownosci produktow i ustug

¢ Analiza rentownosci klientéw i kanatéw sprzedazy

Modut 6. Systemy premiowe i systemy prowizyjne

¢ Rodzaje systeméw wynagrodzen w sprzedazy

e Budowanie systemdéw premiowych

e Zasady tworzenia systemoéw prowizyjnych

¢ Powigzanie systeméw motywacyjnych z wynikami
e Ocena skutecznosci systemdéw wynagradzania

Modut 7. Jak motywowac¢ swoje zespoty i delegowa¢ zadania

¢ Budowanie zaangazowanego zespotu



¢ Techniki motywowania pracownikéow

¢ Delegowanie zadan i odpowiedzialnosci

¢ Rozwijanie samodzielnosci cztonkéw zespotu
¢ Monitorowanie realizacji powierzonych zadan

Modut 8. Budowanie i zarzadzanie zespotem sprzedazowym

e Rekrutacja i rozwéj handlowcéw

¢ Organizacja pracy zespotu sprzedazowego

e Zarzadzanie efektywnosciag zespotu

e Budowanie kultury organizacyjnej

¢ Planowanie rozwoju kompetencji pracownikéw

Modut 9. Umiejetnosci przywddcze i liderskie

¢ Rola lidera sprzedazy

e Budowanie pozycji dyrektora sprzedazy w organizacji
e Odpowiedzialne zarzadzanie zespotem

e Wspotpraca z zarzadem i innymi dziatami firmy

e Ksztattowanie kultury organizacyjnej

Modut 10. Zarzadzanie konfliktem

« |dentyfikacja zrodet konfliktow

¢ Rozwigzywanie sytuacji konfliktowych
e Komunikacja w trudnych sytuacjach

¢ Budowanie porozumienia w zespole

e Zapobieganie eskalacji konfliktow

Modut 11. Rozwdj osobisty i umiejetnosci miekkie

e Rozwdj kompetencji menedzerskich

e Komunikacja interpersonalna

e Zarzadzanie czasem i priorytetami

¢ Podejmowanie decyzji

* Rozwigzywanie problemoéw biznesowych

Modut 12. Zarzadzanie bazami klientéw

¢ Wykorzystanie systeméw CRM

e HubSpot, Salesforce, Talkdesk i Triton

e Automatyzacja proceséw sprzedazowych

¢ Wykorzystanie sztucznej inteligencji w sprzedazy

e Trendy technologiczne wspierajgce zarzadzanie klientami

Warunki organizacyjne

1. Szkolenie grupowe; maksymalna wielko$¢ grupy: 30 oséb.

2. Szkolenie obejmuje: wyktad interaktywny, analize przyktadéw, studia przypadkéw, dyskusje moderowang, ¢wiczenia praktyczne oraz
warsztaty dotyczace zarzadzania sprzedazg, budowania zespotéw handlowych i doskonalenia proceséw sprzedazowych.

3. Ustuga realizowana w formie zdalnej w czasie rzeczywistym

4. Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych — 1 h = 60 min.

5. Szkolenie realizowane jest w formule 12 spotkan po 1 godzinie 30 minut. Ze wzgledu na dtugos$¢ pojedynczego spotkania nie
przewiduje sie przerw w trakcie trwania ustugi.

6. Warunkiem ukonczenia szkolenia jest udziat w zajeciach przez minimum 80% czasu trwania ustugi.

~

. Walidacja jest wliczona w czas trwania ustugi i odbywa sie na zakonczenie ostatniego dnia szkolenia.
8. Metoda walidacji efektéw uczenia sie: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.

Organizacja walidacji

1. Walidacja efektéw uczenia sie zostanie przeprowadzona na zakonczenie ostatniego spotkania, w czasie wskazanym w
harmonogramie ustugi. Czas trwania walidacji wynosi 15 minut i jest wliczony w catkowity czas trwania ustugi.

2. Walidacja zostanie przeprowadzona zdalnie, w formie testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie. Uczestnik
otrzyma dostep do testu online za posrednictwem platformy lub narzedzia wskazanego przez Dostawce Ustug.

3. Wynik testu zostanie wygenerowany automatycznie po jego zakonczeniu, bez udziatu osoby prowadzacej szkolenie w ocenie
odpowiedzi uczestnika. Rozwigzanie zapewnia rozdzielenie procesu ksztatcenia od procesu walidacji. Pozytywny wynik walidacji



stanowi podstawe do potwierdzenia osiggniecia efektéw uczenia sie przewidzianych dla ustugi.

4. Walidacja zostanie przeprowadzona z zachowaniem rozdzielnosci funkcji procesu szkoleniowego i procesu walidacji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

Przedmiot /
temat

Modut

1. Rola
dyrektora
sprzedazy w
organizacji -
miniwyktad
interaktywny,
analiza
przyktadéw,
éwiczenia
praktyczne,
warsztat
online

Modut
2.

Zarzadzanie
klientami -
miniwyktad
interaktywny,
case study,
éwiczenia
analityczne,
warsztat
online.

Modut

3. Kanaly
sprzedazy i
modele
wspétpracy -
miniwyktad
interaktywny,
analiza
przypadkéw,
éwiczenia
projektowe,
warsztat
online.

Typ

aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Dawid Fabis

Dawid Fabis$

Dawid Fabis$

Data realizacji
zajeé

02-09-2026

03-09-2026

09-09-2026

Godzina
rozpoczecia

18:00

18:00

18:00

Godzina
zakonczenia

19:30

19:30

19:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Modut

4. Procesy
sprzedazowe i
negocjacje -
miniwyktad
interaktywny,
case study,
éwiczenia
sytuacyjne,
warsztat

Zajecia Dawid Fabis

online.

Modut
5. Ustalanie
celéw
sprzedazowyc
hi
monitorowani
e postepow -
miniwyktad Zajecia Dawid Fabis
interaktywny,

éwiczenia

praktyczne,

analiza

danych,

warsztat

online.

Modut

6. Systemy
premiowe i
systemy
prowizyjne -
miniwyktad
interaktywny, Dawid Fabis
demonstracja

narzedzi,

Zajecia

analiza
przyktadéw,
warsztat
online.

Modut

7. Jak
motywowac
swoje zespoty
i delegowaé

zadania -

Zajecia Dawid Fabis

miniwyktad
interaktywny,
autodiagnoza,
case study,
warsztat
online.

Data realizacji
zajeé

10-09-2026

16-09-2026

17-09-2026

23-09-2026

Godzina
rozpoczecia

18:00

18:00

18:00

18:00

Godzina
zakonczenia

19:30

19:30

19:30

19:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30



Przedmiot /
temat

Modut

8. Budowanie
i zarzadzanie
zespotem
sprzedazowy
m-
miniwyktad
interaktywny,
éwiczenia
projektowe,
analiza
przypadkoéw,
warsztat
online.

Modut
9.

Umiejetnosci
przywddcze i
liderskie -
miniwyktad
interaktywny,
¢éwiczenia
komunikacyjn
e, case study,
warsztat
online.

Modut
10

Zarzadzanie
konfliktem -
miniwyktad
interaktywny,
analiza
sytuacji
problemowyc
h, éwiczenia
praktyczne,
warsztat
online.

Modut

11. Rozwoj
osobisty i
umiejetnosci
miekkie -
miniwyktad
interaktywny,
éwiczenia
indywidualne,
case study,
warsztat
online.

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Zajecia

Prowadzacy

Dawid Fabis

Dawid Fabis

Dawid Fabis

Dawid Fabi$

Data realizacji
zajeé

24-09-2026

30-09-2026

01-10-2026

07-10-2026

Godzina
rozpoczecia

18:00

18:00

18:00

18:00

Godzina
zakonczenia

19:30

19:30

19:30

19:30

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

01:30



Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

-~ ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut
12

Zarzadzanie
bazami
klientow -

miniwyktad

X Zajecia Dawid Fabis 08-10-2026 18:00 19:15 01:15
interaktywny,

éwiczenia
komunikacyjn
e, symulacje,
warsztat
online.

13213 | Walidacja Dawid Fabis 08-10-2026 19:15 19:30 00:15

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 18:00
w tym suma godzin zajeé 17:45
w tym suma godzin walidaciji 00:15

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 24:00

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 000,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 388,89 PLN
Koszt osobogodziny netto 388,89 PLN

Liczba godzin ustugi



Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 18:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Dawid Fabis

‘ ' Dawid Fabi$ specjalizuje sie w zarzadzaniu sprzedaza, budowaniu i rozwijaniu zespotéw
handlowych oraz projektowaniu proceséw sprzedazowych. W latach 2021-2025 petnit funkcje Ex-
Head of Sales OLX PL & FIXLY w OLX Group, odpowiadajgc za zarzgdzanie zespotami sprzedazy
bezposredniej i telesales dla klientéw biznesowych oraz za obszary generujace blisko 50%
przychodéw platformy OLX w Polsce. Wczesniej zajmowat stanowiska Dyrektora Sprzedazy
Posredniej w Orange Polska S.A., Dyrektora Sprzedazy B2B w Komputronik S.A. oraz Dyrektora
Zarzadzajacego w Neptis S.A. (Yanosik). Od 2021 roku prowadzi szkolenia i warsztaty z zakresu
zarzadzania sprzedazg, przywodztwa i rozwoju zespotéw handlowych. Osoba prowadzaca ustuge
ma doswiadczenie zgodne z tematyka ustugi zdobyte w ostatnich 5 latach przed publikacjg ustugi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Organizator zapewnia nastgpujgce materiaty dydaktyczne:
¢ dostep do nagran i materiatéw z kursu przez okres 2 lat od zakonczenia szkolenia.

Na zyczenie uczestnika dostawca ustugi dostarczy materiaty zapewniajgce dostepnosé.

Informacje dodatkowe

Uczestnik, dokonujac zapisu na ustuge, oswiadcza, ze ustuga rozwojowa odbywa sie poza godzinami pracy lub w dni wolne od
pracy.Warunkiem otrzymania zaswiadczenia jest prog obecnosci na poziomie 80%.

Ustuga korzysta ze zwolnienia z podatku VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. a ustawy o VAT.

Organizator zapewnia dostepnos$¢ osobom ze szczegdélnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dn.
19lipca 2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegélnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci
dlapolityki spéjnosci 2021-2027". W przypadku potrzeby zapewnienia udogodnien prosimy o kontakt: +48 534 853 079,
paulina.lukawska@l-a-b-a.pl przed zapisem na ustuge.

Zawarto umowy z Wojewddzkimi Urzedami Pracy w:

e Szczecinie w ramach projektu ,Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe”.
e Krakowie w ramach projektéw ,Matopolski Pociag do kariery” i ,Nowy start w Matopolsce z EURESEM".
e Toruniu w ramach projektu "Kierunek — Rozwdj".



Warunki techniczne

Ustuga realizowana jest w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy Zoom.
W celu prawidtowego udziatu w szkoleniu uczestnik powinien posiadaé:

¢ komputer lub laptop z dostepem do Internetu (zalecana predko$¢ min. 10 Mb/s),

 aktualng przegladarke internetowg (np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge),

¢ sprawny mikrofon oraz kamere, co zapewni mozliwo$¢é dwustronnej komunikacji i wtasciwego nadzoru nad przebiegiem ustugi.
¢ mozliwos$¢ odbioru dzwieku (gtosniki lub stuchawki),

¢ dostep do poczty elektronicznej w celu otrzymania linku do szkolenia.

Dotagczenie do szkolenia nastepuje poprzez klikniecie w link przestany przed rozpoczeciem zaje¢. Link aktywny jest przez caty okres
trwania ustugi zgodnie z harmonogramem.

Linki zostang udostepnione uczestnikom w terminie zgodnym z regulaminem.

Kontakt

ﬁ E-mail plukawska1006@gmail.com

Telefon (+48) 534 853 079

PAULINA tUKAWSKA



