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SKUTECZNE ZARZĄDZANIE ZESPOŁEM SPRZEDAŻY I WSPÓŁPRACA Z BIZNESEM                              
ORAZ SKUTECZNE ZARZĄDZANIE SPRZEDAŻĄ: 

 Jak sprawić żeby cała organizacja naprawdę pracowała dla sprzedaży? Metody, 
techniki i narzędzia osiągnięcia celów biznesowych oraz satysfakcji klienta 

wewnętrznego.- DnB NORD
 Sprawdzone modele zarządzania zespołem sprzedaży – BRE Bank
 Budowanie zespołu sprzedaży zaawansowanych usług oraz mobilne narzędzia 

wsparcia sprzedaży – ORANGE
 Motywacja pracowników drogą do zwiększenia efektywności sprzedaży- BZWBK                                                                                                    
 Ścieżka kariery w dziale sprzedaży, planowanie kariery – PRUDENTIAL 
 KPI- mierzenie efektywności managerów działu sprzedaży –RWE
 Skuteczne zarządzanie klientem – MEDICOVER
 Skuteczne zarządzanie sprzedażą w czasie zmiany- NETIA

PATRONI 
MEDIALNI:

II EDYCJA



Do ponownego zobaczenia na naszym Spotkaniu!
Aleksander Hakobyan - Project Manager

       Departament Sprzedaży  jako jeden z głównych filarów na którym opera się cała organizacja jest  łącznikiem 
ze światem zewnętrznym, jak również najbardziej  wrażliwym punktem organizacji, który odzwierciedla  nastroje 
na rynku.  

       Rynek  gdzie występuje model  konkurencji doskonałej, wymaga od organizacji przewagi konkurencyjnej,  
która  można osiągnąć poprzez dobrze opracowaną  strategię sprzedaży. 

     Skuteczne Zarządzanie  Sprzedażą  i  Współpraca z Biznesem  oraz  Skuteczne  Zarządzanie Zespołem 
Sprzedaży są to wyzwania, z którymi musi się zmierzyć każdy manager zarządzający działem sprzedaży.

 Wychodząc naprzeciw Państwa oczekiwaniom zapraszam na kolejną edycję Kongresu „Zarządzanie 
Działem Sprzedaży ”, gdzie na podstawie praktycznych rozwiązań oraz najlepszych praktyk pochodzących              
z naszego rynku, prelegenci reprezentujący działy sprzedaży zaproponują sprawdzone rozwiązania stosowane               
w ich firmach.

  

  
  
  

  
  
  
  

Ludmiła Wójcik

mobile: 530 405 002

Na Kongresie spotkacie Państwo:

 Country Sales Manager
 Członek zarządu ds. rozwoju sprzedaży 
 Dyrektor  Zarządzający
 Dyrektor Departamentu Rozwoju Kompetencji Sieci Sprzedaży
 Dyrektor Departamentu Sprzedaży Agencyjnej
 Dyrektor / Kierownik Sprzedaży 
 Dyrektor / Kierownik Sprzedaży i Rozwoju
 Dyrektor Komercyjny Pionu Klientów Biznesowych
 Dyrektor Rozwoju Sprzedaży
 Dyrektor / Kierownik Sprzedaży Specjalizowanej dla Klientów Kluczowych
 Dyrektor / Kierownik Sprzedaży Bezpośredniej
 Dyrektor / Kierownik Sprzedaży Detalicznej
 Dyrektor / Kierownik Sprzedaży Pośredniej
 Dyrektor / Kierownik Sprzedaży Transgranicznej / Korporacyjnej 
 Dyrektor Zarządzający Bankowością Oddziałową 



10.00 Rejestracja, wr�czenie materia�ów, poranna kawa 
i przywitanie

10:30 Jak sprawi�, aby ca�a organizacja pracowa�a dla 
sprzeda�y? Metody, techniki i narz�dzia osi�gni�cia 
celów biznesowych oraz satysfakcji klienta 
wewn�trznego

 Metodologia pracy. Plan marketingowy � efektywne 
narz�dzia przygotowania i monitoringu; dzia�ania 
anga�uj�ce kluczowe jednostki oraz determinuj�ce 
wspó�odpowiedzialno�� wszystkich zespo�ów

 Struktura organizacyjna i zakres kompetencji. Jak ma�e 
zmiany mog� znacz�co wp�yn�� na efekty sprzeda�owe.

 Cele, motywacja, komunikacja, budowanie satysfakcji klienta 
wewn�trznego � jako  kluczowe czynniki sukcesu. 

Robert Kaczmarczyk, Dyrektor Zarz�dzaj�cy Pionem 
Sprzeda�y Bankowo�ci Detalicznej i MSP- DnB NORD

11:45 Sprawdzone modele zarz�dzania zespo�em 

 Co to jest model sprzeda�y, jaki zakres obejmuje?
 Kluczowe elementy skutecznego modelu
 Jak ustawi� cele, zadania, monitoring sprzeda�y?
 Dodatkowe czynniki wspieraj�ce model sprzeda�y
 Kiedy zmienia� model?

Adam Pers, Dyrektor Departamentu Sprzeda�y 
Rynków Finansowych- BRE Bank

11:30 Przerwa na kaw�
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 „Miałem przyjemność  gościć w spotkaniu praktyków pt. „Wynagrodzenia i Systemy Motywacyjne” (II edycja), zorganizowanym 
przez Business Media Solutions w Warszawie w dniach 25-26 maja 2011 r. Jako wieloletni praktyk muszę przyznać, że dawno nie byłem  
na tak ciekawym,  praktycznym w pełni tego słowa znaczeniu spotkaniu. Mogłem odnieść się do licznych przykładów, na podstawie 
których  były omawiane prezentacje, jak również zobaczyć, porównać funkcjonowanie mojej organizacji na tle innych firm. Była to 
niewielka, ale trafiona inwestycja w  rozwój mojej organizacji. Jako praktyk polecam i z ciekawością oczekuję kolejnych edycji spotkań 
organizowanych przez Business Media Solutions.” 

13:45 Skuteczne zarz�dzanie klientem 

 Czy mo�na zarz�dza� klientem?
 Kto jest naszym klientem � decydent, u�ytkownicy, klienci 

klienta?
 D�ugofalowa wspó�praca z klientem na poziomie decydenta
 Relacje z u�ytkownikami
 Ocena zadowolenia klienta ze wspó�pracy
 Rentowno�� wspó�pracy z klientami
 Korzy�ci dla Klienta

Artur Bia�kowski, Dyrektor Sprzeda�y - MEDICOVER   

12:45 Lunch

14:45 �cie�ka kariery w dziale sprzeda�y, planowanie karier

 Jak przeciwdzia�a� wypaleniu ludzi sprzeda�y dochodz�cych 
do zakr�tu S?

 Czy awans na �cie�ce kariery mo�e opiera� si� tylko o 
obiektywne przes�anki i by� dost�pny dla wszystkich?

 Czy mo�na zaplanowa� ca�� swoj� karier� w sprzeda�y w 
jednej �rmie?

Tomasz Bartuzel, Dyrektor Sprzeda�y - PRUDENTIAL 
Polska

15:45 Przewidywane zako�czenie I dnia Kongresu 



 „Z ogromnym zainteresowaniem uczestniczyłam w  IV edycji  konferencji  „Wynagrodzenia i Systemy Motywacyjne”  w dniach 15-
16.05.2012 r. Szczególnie doceniam znakomity dobór prelegentów, umożliwiający wymianę doświadczeń z praktykami oraz perfekcyjną 
organizację.”
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 Najlepszy moment na zmian� -  jak go wybra�? 
 Wp�yw na cele 
 Motywacja ludzi - jak jej nie straci�? 
 Ile czasu po�wi�ci� i jaki priorytet na zajmowanie si� zmian� 
 Jak zarz�dzi� negatywnymi emocjami podczas zmiany 

Renata Filipek � Bary�owska, Prokurent, Dyrektor 
Komercyjny Pionu Klientów Biznesowych -NETIA

12:45 Lunch

10:30  Skuteczne zarz�dzanie sprzeda�� w czasie zmiany

11:45 Budowanie zespo�u sprzeda�y zaawansowanych 
us�ug oraz mobilne narz�dzia wsparcia sprzeda�y

15:45 Zako�czenie Kongresu, uroczyste wr�czenie 
cery�katów 

10:00 Rejestracja,poranna kawa i przywitanie 
uczestników

11:30 Przerwa na kaw�

 Czym jest produkt zaawansowany
 Kiedy nie wystarczy sprzedawca, kto ma mu pomóc                   

"w polu�
 Jakie typy organizacji pracy zale�nie od rodzaju klientów i 

produktów
 Mobilne systemy IT wspieraj�ce sprzedawc�, jakie wsparcie 

na jakim etapie.
 Aplikacje typu Sales Force Automation  - jak mog� pomóc?

Tomasz St�pi�ski - Ustasiak, Dyrektor  Rynku - Orange 

 System motywacyjny jako istotny element strategii �rmy,
 Finansowe systemy motywacyjne, ewolucja, przyk�ady.
 Cechy skutecznego systemu motywacyjnego.
 Czy motywacja �nansowa gwarantuje sta�y wzrost efektywno�ci 

sprzeda�owej ?
 Decyduj�ce czynniki po za �nansowe wp�ywaj�ce na wzrost 

sprzeda�y 

Pawe� Sikorski, Dyrektor Zarz�dzaj�cy Bankowo�ci� 
Oddzia�ow� - BZW BK S.A.

13:45  Skuteczne zarz�dzanie sprzeda�� w czasie zmiany

14:45 KPI- mierzenie efektywno�ci managerów dzia�u 
sprzeda�y

 Po co nam s� KPI?  Czy mo�emy bez nich �y�?
 Jak wdro�y� i wykorzystywa� system pomiaru efektywno�ci?
 Jakich b��dów w mierzeniu efektywno�ci unika�?
 Korzy�ci z dobrze wdro�onego systemu KPI dla ca�ej 

organizacji

Przemys�aw M��y�ski, Dyrektor Sprzeda�y Energii i 
Gazu, Prokurent - RWE Polska S.A. 



Robert Kaczmarczyk, Dyrektor Zarz�dzaj�cy Pionem Sprzeda�y Bankowo�ci Detalicznej i MSP- DnB NORD S.A.

Karier� zawodow� rozpocz�� w najwi�kszym polskim towarzystwie funduszy inwestycyjnych Pionieer, sk�d w 2000 roku przeniós� si�                       
do Pierwszego Polsko Ameryka�skiego Banku (dzisiaj BNP Paribas). Od lipca 2008 roku pracuje w Banku DnB NORD i odpowiada za strategi� 
dotycz�c� kana�ów dystrybucji oraz realizacj� bud�etu w segmencie Detalicznym, Wspólnot Mieszkaniowych oraz MSP. Uczestniczy� w wielu 
projektach. Opracowa� i skutecznie wdro�y� CRMowy system wspieraj�cy kontakty z klientami, zarz�dzanie kampaniami marketingowymi i 
zarz�dzanie sprzeda��. W oparciu o strategi� banku i przy wykorzystaniu najnowocze�niejszych technik geo i micromarketingu 
zoptymalizowa� sie� oddzia�ów zamykaj�c, przenosz�c, ��cz�c lub otwieraj�c nowe oddzia�y. Opracowa� nowoczesny model oddzia�u opisany 
w standardach architektury, oznakowania i merchandisingu. Stworzy� równie� zasady operacyjnego i biznesowego funkcjonowania 
oddzia�ów � ich funkcje, procesy oraz odpowiedni� struktur� organizacyjn�, standardy obs�ugi klientów oraz zarz�dzania sprzeda��.                                                                        
Jego zawodow� ambicj� jest tworzy� najlepsze zespo�y sprzeda�owe, które zachwycaj� klientów wysok� jako�ci� obs�ugi, kultur�                             
i profesjonalizmem, w których pracuj� szcz��liwi ludzie z pasj� rozwijaj�cy swoje kompetencje i stosuj�cy proste rozwi�zania, które pomagaj� 
im zawsze przekracza� wyznaczone cele. 

Adam Pers, Dyrektor Departamentu Sprzeda�y Rynków Finansowych- BRE Bank S.A.

Od ponad 14 lat zwi�zany ze sprzeda�� i bankowo�ci�.  Magister Ekonomii (Akademia Ekonomiczna w Poznaniu),  absolwent studiów MBA 
(Szko�a G�ówna Handlowa ). Do�wiadczanie  nabywa� na ró�nych stanowiskach  miedzy innymi jako  Kierownik  Zespo�u dealerów 
Walutowych Raiffeisen Bank ,  kole jno  jako Kierownik ds Zarz�dzania Sprzeda�� w Central i   Raiffeisen Bank .                                                                                                         
Od 2005 do 2011 Z-ca Dyrektora Departamentu nast�pnie  Dyrektor Departamentu Rynków Finansowych w Raiffeisen Bank.
Od 2012 �. Dyrektor Departamentu Sprzeda�y Rynków Finansowych  w  BRE Bank S.A

Tomasz Bartuzel, Dyrektor Sprzeda�y - Prudential Polska 

 Ze sprzeda�� zwi�zany zawodowo od 1990 roku. Przeszed� karier� od doradcy �nansowo-ubezpieczeniowego do Dyrektora handlowego w 
jednej z najwi�kszych �rm �nansowych na �wiecie. Wdra�a� kompleksowe zmiany systemów kompensacyjnych w du�ych organizacjach 
sprzeda�owych, podnosz�c ich efektywno��. Zakochany w sprzeda�y i ludziach. Obecnie dyrektor sprzeda�y Prudential Polska.  Jego pasj� jest 
zwyci��anie razem z lud�mi. Pierwszy cz�onek GAMA International z Polski. Zasiada� w pierwszej radzie programowej Polish National Sales 
Award. Jest ekspertem w Szkole sprzeda�y i Zarz�dzania sprzeda��, organizowanej przez Brian Tracy International. Prowadzi blogi o sprzeda�y 
oraz dla mened�erów (sprzedaz21.blogspot.com oraz zyciemenedzera.blogspot.com).

Renata Filipek � Bary�owska, Prokurent, Dyrektor Komercyjny Pionu Klientów Biznesowych - NETIA S.A.

Manager z 15-letnim do�wiadczeniem w zakresie zarz�dzania sprzeda�� i obs�ug� Klienta. Dyrektor Komercyjny Pionu Klientów 
Biznesowych. W Netii odpowiedzialna za stworzenie i rozwój Telesprzeda�y, procesy zarz�dzania relacjami z Klientami, Obs�ug� Klienta i 
Sprzeda� na Rynku B2B. 

Artur Bia�kowski, Dyrektor Sprzeda�y - MEDICOVER  Sp.zo.o.
Absolwent Wydzia�u Zarz�dzania Uniwersytetu Warszawskiego oraz Studium Doktoranckiego w zakresie Zarz�dzania i Finansów Szko�y 
G�ównej Handlowej. W Medicover odpowiada za sprzeda� do klientów korporacyjnych. Wcze�niej pracowa� miedzy innymi w DHL Express, 
Siemens, Centertel. Odpowiada� za sprzeda� oraz obs�ug� klientów. Zarz�dza� zespo�ami sk�adaj�cymi si� z ponad 300 osób. By� Cz�onkiem 
Strategicznej Grupy Dyrektorów, odpowiedzialny za planowanie, bud�etowanie, rozwój wspó�pracy z istniej�cymi i pozyskiwanie nowych 
klientów, rekrutacj� i rozwój pracowników oraz realizacj� mi�dzynarodowych (korporacyjnych) standardów pracy.

Tomasz St�pi�ski-Ustasiak, Dyrektor  Rynku - Orange Sp.z.o.o

Dyrektor Rynku kieruje Dzia�em Sprzeda�y Rozwi�za� Dedykowanych w  Obszarze Sprzeda�y i Obs�ugi  Kluczowych Klientów Orange Polska.  
W PTK Centertel / Orange od 2005 r. odpowiada za wsparcie i sprzeda� innowacyjnych rozwi�za� i produktów mobilnych dla Kluczowych 
Klientów Orange.  Do�wiadczenie zawodowe wcze�niej zdobywa� pracuj�c dla Energis Polska jako Senior Product Manager i Pre-Sales 
Manager oraz France Telecom w Pary�u jako Project Manager. Absolwent  Ecole Nationale Supérieure des Télécommunications de Bretagne 
we Francji oraz Executive MBA w Szkole Biznesu Politechniki Warszawskiej.

Pawe� Sikorski, Dyrektor Zarz�dzaj�cy Bankowo�ci� Oddzia�ow� - BZWBK S.A.

Od ponad 10 lat zwi�zany z bankiem BZWBK, pocz�tkowo jako Dyrektor Regionu, pó�niej Makroregionu, a obecnie odpowiada za sprzeda� i 
wyniki �nansowe ca�ej sieci oddzia�ów BZWBK S.A. ��cznie z Siecia Placówek Partnerskich (franczyza) . Wraz z zespo�em ci�gle poszukuje 
rozwi�za� zmierzaj�cych do zwi�kszania efektywno�ci biznesowej podleg�ej sieci oddzia�ów, po przez optymalizacje systemów 
motywacyjnych, budowanie zaanga�owania pracowników i lojalno�ci w stosunku do �rmy wykorzystuj�c w tym celu najlepsze praktyki                  
z wewn�trz banku jak i z innych banków grupy Santander.

Przemys�aw M��y�ski, Dyrektor Sprzeda�y Energii i Gazu, Prokurent - RWE Polska S.A. 

O d p ow i a d a  za  o p ra c owa n i e  i  wd ra �a n i e  s t r a t e g i i  u t r z y m a n i a  i  p ozy s ka n i a  k l i e n t ów  w  R W E  Po l s ka  S . A .                                                                                                                              
Wraz z zespo�em projektuje i monitoruje procesy sprzeda�owe na rozwijaj�cym si� rynku energii elektrycznej w Polsce. Uruchomi� pierwszy w 
Polsce kana�u sprzeda�y partnerskiej do segmentu Ma�ych i �rednich Przedsi�biorstw na rynku energii elektrycznej. Obecnie wraz z zespo�em 
pracuje nad przygotowaniem organizacji do uwolnienia rynku energii elektrycznej dla gospodarstw domowych oraz uwolnieniem rynku 
gazu..Posiada 15 letnie do�wiadczenie w obszarze sprzeda�y i obs�ugi klienta  zarówno na poziomie operacyjnym jak i strategicznym. 
Absolwent Wojskowej Akademii Technicznej (Elektronika) uko�czy� studia MBA (Akademia Leona Ko�mi�skiego)


