Mozliwos$¢ dofinansowania

Strategia sprzedazy - jak budowacé¢ 3 259,50 PLN brutto
przewage konkurencyjng — szkolenie z 2 650,00 PLN netto
BY oo oo cyklu Akademia Menedzera Sprzedazy 210,29 PLN brutto/h
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest dla:

e Menedzeréw sprzedazy, ktérzy chcag zbudowac zwycieska strategie
sprzedazy.

e Wiascicieli firmy i szeféw sprzedazy, ktérzy chcg pouktadaé dziatania
sprzedazowe i marketingowe w sprawnie dziatajgcg machine

Grupa docelowa ustugi sprzedazy.

¢ 0so6b odpowiedzialnych za zdefiniowanie grupy docelowej firmy oraz
zdefiniowanie propozycji wartosci.

e Zarzadzajacych sprzedazg odpowiedzialnych za zaprojektowanie
procesu sprzedazy i aktywnosci sprzedazowych.

e Zarzadzajacych sprzedazg chcacych osiggac¢ mierzalne,
przewidywalne i skalowane wyniki sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 09-10-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Strategia sprzedazy - jak budowa¢ przewage konkurencyjng — szkolenie z cyklu Akademia Menedzera
Sprzedazy" przygotowuje uczestnikow do petnienia roli skutecznego menedzera sprzedazy, poprzez wykorzystanie

praktycznych i skutecznych metod budowania strategii sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik postuguje sie wiedzg w
zakresie tworzenia trategii
sprzedazowych

Kryteria weryfikacji

« definiuje zasady budowy
wygrywajacych strategii

+ omawia Metody identyfikacji i
wykorzystywania kluczowych trendéw
we wspotczesnej sprzedazy B2B

« identyfikuje zasady definiowania i
kwalifikowania rynkéw, na ktérych
warto by¢ ze swoja oferta

« analizuje sprawdzone metody
definiowania portfolio oferowanych
produktéw i ustug

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



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« stosuje segmentacje klientéw (nowych Test teoretyczny z wynikiem
i obecnych) generowanym automatycznie
* projektuje persony zakupowe i Test teoretyczny z wynikiem
customer journey generowanym automatycznie

+ wdraza metody identyfikacji i
wykorzystywania kluczowych trendéw
we wspotczesnej sprzedazy B2B

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

« analizauje grupy docelowe i wybiera

N . Test teoretyczny z wynikiem
segmenty klientéw z potencjatem

generowanym automatycznie

Uczestnik wykorzystuje metody biznesowym

pozwalajgce budowaé skuteczne

strategie sprzedazowe « priorytetyzuje obecnych i przysztych
klientéw w taki sposéb, by Test teoretyczny z wynikiem
koncentrowac sie tych o najwiekszym generowanym automatycznie

potencjale biznesu

« charakteryzuje sie Swiadomoscia

koniecznosci ciggtej aktualizacji wiedzy Test teoretyczny z wynikiem
w zakresie tworzenia skutecznych generowanym automatycznie
strategii sprzedazowych

* tworzy dokument strategii sprzedazy

(w tym dokumenty towarzyszace) oraz Test teoretyczny z wynikiem
jak efektywnie procedowac¢ go generowanym automatycznie
wewnatrz organizacji

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 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

e Strategia sprzedazy. Zasady budowy wygrywajacych strategii

e Tworzenie lub przeglad istniejacej grupy docelowe;j

e Segmentacja klientéw (nowych i obecnych)

¢ Projektowanie person zakupowych i customer journey

e Opracowanie propozycji wartosci dedykowanej personom zakupowym

¢ Metody identyfikacji i wykorzystywania kluczowych trendéw we wspétczesnej sprzedazy B2B

¢ Skuteczna analiza grup docelowych i wybér segmentéw klientéw z potencjatem biznesowym

e Zasady definiowania i kwalifikowania rynkéw, na ktérych warto by¢ ze swojg ofertg

¢ Sprawdzone metody definiowania portfolio oferowanych produktéw i ustug, by odpowiadaty potrzebom rynku i poszczegdinych
segmentow klientow;

¢ Priorytetyzacja obecnych i przysztych klientow w taki sposdb, by koncentrowac sie tych o najwiekszym potencjale biznesu;

¢ Projektowanie struktury dziatu sprzedazy, by maksymalnie wykorzystywaé potencjat sprzedazowy organizacji;

* Precyzyjnie definiowanie punktéw styku dziatu sprzedazy z innymi dziatami w firmie (na poziomie budowania strategii sprzedazy)

¢ Tworzenie dokumentu strategii sprzedazy (w tym dokumentdw towarzyszacych) oraz jak efektywnie procedowac go wewnatrz
organizacji

¢ Planowanie skutecznego wdrozenia strategii, polegajgcego na jej petnej operacjonalizacji

e Zasady planowania i przeprowadzenia procesu tworzenia strategii sprzedazowej, angazujgcego kluczowe dziaty i osoby w firmie.

INFORMACJE DODATKOWE
Grupa docelowa:
Szkolenie dedykowane jest dla:

e Menedzeréw sprzedazy, ktérzy chca zbudowaé zwycieska strategie sprzedazy

e Wiascicieli firmy i szeféw sprzedazy, ktérzy chcag pouktadaé dziatania sprzedazowe i marketingowe w sprawnie dziatajgcg machine
sprzedazy

e 0Oséb odpowiedzialnych za zdefiniowanie grupy docelowej firmy oraz zdefiniowanie propozycji wartosci

e Zarzadzajacych sprzedazg odpowiedzialnych za zaprojektowanie procesu sprzedazy i aktywnosci sprzedazowych

e Zarzadzajacych sprzedaza chcacych osiggac¢ mierzalne, przewidywalne i skalowane wyniki sprzedazy

Czas trwania szkolenia:

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

Walidacja:

Po szkoleniu przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego. Pytania testowe przygotowane zostaty przez niezaleznego
walidatora, zapewniajgc 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: 22



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Strategia

sprzedazy.

Zasady Zajecia
budowy

wygrywajacyc

h strategii

Tworzenie lub
przeglad
istniejacej
grupy
docelowej

Zajecia

Segmentacja

klientow Zajecia
(nowych i

obecnych)

Projektowanie

person . Zajecia
zakupowych i
customer
journey

5222 & Przerwa

Opracowanie

propozycji

wartosci Zajecia
dedykowanej

personom

zakupowym

2% Metody
identyfikacji i
wykorzystywa
nia
kluczowych Zajecia
trendéw we
wspotczesnej
sprzedazy
B2B

8722 |d Przerwa

Prowadzacy

Marek Romik

Marek Romik

Marek Romik

Marek Romik

Marek Romik

Marek Romik

Data realizacji
zajeé

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:00

10:30

11:00

11:15

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

09:30

10:00

10:30

11:00

11:15

12:00

13:00

13:45

Liczba godzin

00:30

00:30

00:30

00:30

00:15

00:45

01:00

00:45



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Skuteczna

analiza grup

docelowych i

wybor Zajecia
segmentow

klientéw z

potencjatem

biznesowym

Przerwa

@B

Zasady

definiowania i
kwalifikowani
a rynkow, na
ktérych warto
by¢ ze swoja
ofertg

Zajecia

12222
Sprawdzone
metody
definiowania
portfolio
oferowanych
produktéw i
ustug, by
odpowiadaty
potrzebom

Zajecia

rynku i
poszczegdlny
ch
segmentoéw
klientow

Priorytetyzac;j
aobecnychii
przysztych
klientéw w
taki sposob,
by
koncentrowaé
sietycho
najwiekszym
potencjale
biznesu

Zajecia

Prowadzacy

Marek Romik

Marek Romik

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Data realizacji
zajeé

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

15:00

15:15

09:00

10:00

Godzina
zakonczenia

15:00

15:15

16:30

10:00

10:30

Liczba godzin

01:15

00:15

01:15

01:00

00:30



Przedmiot /
temat

Projektowanie
struktury
dziatu
sprzedazy, by
maksymalnie
wykorzystywa
¢ potencjat
sprzedazowy
organizacji

=B

Precyzyjnie
definiowanie
punktow
styku dziatu
sprzedazy z
innymi
dziatami w
firmie (na
poziomie
budowania
strategii
sprzedazy)

Tworzenie
dokumentu
strategii
sprzedazy (w
tym
dokumentow
towarzyszacy
ch) oraz jak
efektywnie
procedowaé
go wewnatrz
organizacji

@3-

Planowanie
skutecznego
wdrozenia
strategii,
polegajacego
na jej petnej
operacjonaliz

acji

N

)

N

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Pawet Ciszak

Data realizacji
zajeé

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

14-10-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

11:00

11:15

12:00

13:00

13:45

15:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

12:00

13:00

13:45

15:00

15:15

Liczba godzin

00:30

00:15

00:45

01:00

00:45

01:15

00:15



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy . . B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia
Zasady
planowania i
przeprowadze
nia procesu
tworzenia
strategii Zajecia Pawet Ciszak 14-10-2026 15:15 16:30 01:15
sprzedazowej,
angazujacego
kluczowe
dzialy i osoby
w firmie
YY) - Walidacja - 14-10-2026 16:30 17:00 00:30
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 15:30
w tym suma godzin zaje¢ 12:30
w tym suma godzin walidaciji 00:30
w tym suma przerw 02:30
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 17:15

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnief w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

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

O
)

122

Marek Romik

Trener EY Academy of Business.

Marek od niemal 20 lat wspiera firmy w obszarze marketingu i sprzedazy, tagczac doswiadczenie
zdobyte na stanowiskach specjalistycznych, menedzerskich i w projektach strategicznych.

Marek zajmuje sie projektowaniem i optymalizacjg proceséw, wdrazaniem systeméw CRM,
automatyzacjg dziatan oraz integrowaniem marketingu z procesem sprzedazy.

Pracowat dla organizacji produkcyjnych, handlowych i ustugowych, prowadzac projekty rozwojowe i
transformacyjne — od budowy propozycji wartosci i lejkéw prospectingowych, po wdrozenia
narzedzi digitalowych i raportowanie wynikéw biznesowych. Zaczynat swoja prace jako handlowiec,
aby dos¢ szybko przejs¢ do funkcji managerskich. Dzieki przejsciu przez wszystkie szczeble kariery
taczy perspektywe operacyjng z zarzadczg, co pozwala mu skutecznie doradzac¢ i wdrazaé
rozwigzania.

222

Pawet Ciszak

Wieloletni przedsiebiorca zwigzany ze sprzedazg, zarzgdzaniem i rekrutacjg, trener EY Academy of
Business. Od ponad 17 lat prowadzi wtasng firme. Jest biznesowym praktykiem. Wszystko, z czego
szkoli, sam zrobit przynajmniej 100 razy. Pawet posiada doswiadczenie w zarzadzaniu
wielomilionowymi budzetami i strukturami znacznie przekraczajgcymi pot tysigca
wspotpracownikéw. Odpowiadat za rekrutacje setek kandydatow na stanowiska sprzedazowe,
menedzerskie i dyrektorskie. Stworzyt autorska akademie rozwoju kompetencji menedzerskich,
ktéra prowadzit przez 5 lat, ksztatcgc w niegj i przygotowujgc do awansu ponad 100 przysztych
menedzerdw, dyrektorow i trenerow.

Swoja kariere rozwijat przede wszystkim w Grupie PZU, gdzie przeszedt Sciezke od Agenta do
Dyrektora Regionu, odpowiedzialnego za biznes na terenie potowy Polski. Wszystkie stanowiska
menedzerskie obejmowat jako najmtodszy w firmie.

Dzi$ prowadzi projekty rozwojowe i wdrozeniowe w wielu branzach — od branzy filmowej, az po
energetyke.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy z uczestnikdéw otrzyma komplet materiatéw szkoleniowych w formie skryptu.

Warunki uczestnictwa

0gdlne warunki $wiadczenia ustug poprzez Ernst & Young spoétka z ograniczong odpowiedzialnoscig Academy of Business sp. k. dostepne sg 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.

¢ Szkolenie jest czescig 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) 510 201 314

Zuzanna Stepien



