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Rafał Judek 
Trener

W pracy trenerskiej skupiony na działaniu oraz 
„efekcie końcowym” szkolenia. Pracując na sali 
zaczyna od postawienia pytania: „Jak mogę 
skłonić Cię do działania?”.

Dlaczego? Ponieważ dzisiaj, zbyt często zdarza 
się, że klient B2B jest lepiej przygotowany do 
kupowania niż handlowiec do sprzedawania. 

Rafał rozumie, że tradycyjne sposoby zdobywania 
klienta są już mało efektywne.

Zawsze wykorzystuje do pracy narzędzia: 
kwestionariusz stylów zachowań DISC oraz szereg 

diagnostycznych narzędzi, ponieważ niosą one za sobą 
tę wiedzę, której nierozważnie jest nie doceniać.

Każdą pracę z klientem zaczyna od poznania dobrych praktyk  
sprzedażowych, standardów pracy oraz audytów procesów i 

umiejętności.

Czym  się  wyróżnia  na  tle  innych  trenerów:
•  W sprzedaży  od ponad  20 lat, m.in. w Gillette, Duracell, Hexelline, Herbapol, TP S.A , 

Orange. Pracował na stanowiskach handlowych i menadżerskich.

•  Swoją pracę opiera na  twardych  danych  na temat umiejętności handlowych  
i menadżerskich (wykorzystuje do pracy różne kwestionariusze, szczególnie na etapie 
diagnozy).

• Ma ponad  5500  godzin  pracy  na  sali  szkoleniowej.

•  Ukończył szkołę trenerską Wszechnicy UJ w Krakowie, posiada certyfikat Extended DISC, 
DISC oraz Konsultanta  Zarządzania  Wiedzą  w organizacji.

•  Regularnie pisze  artykuły  do periodyków o sprzedaży: Nowa  Sprzedaż, 
As Sprzedaży,  Lider Sprzedaży.
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Korzyści  dla uczestników:
• praca na studium przypadku, który umożliwi rozwinięcie takich 

kompetencji jak:
» planowanie działań strategicznych w sprzedaży 
» ustalanie kluczowych parametrów sukcesu
» twórcze generowanie nowych rozwiązań
» negocjacje i umiejętność sprzedania i obrony własnych 

pomysłów
• poznanie najważniejszych narzędzi w pracy menadżera 

sprzedaży 
• poznanie zasad skutecznego prospectingu
• nabycie umiejętności oceny potencjału handlowców  

i rozwoju ich kompetencji sprzedażowych 
• nauka oceny wskaźników sprzedażowych, które pozwolą na 

obiektywną ocenę efektywności działań handlowca

Metody pracy:
• praktyczne podejście do zagadnienia, bez zbędnej teorii
• maksymalnie uproszczenie i przekazanie wielu cennych, 

bezpośrednich wskazówek od prowadzącego
• praca w grupach
• studium przypadku 
• dyskusja

Cel warsztatu:
Doskonalenie umiejętności pozwalających na skuteczne 
kierowanie zespołem sprzedażowym oraz poznanie narzędzi, 
które służą skutecznemu zarządzaniu codziennymi aktywnościami 
sprzedażowymi handlowców. 

Szkolenie dedykowane:
• Dyrektorom, Managerom i Kierownikom zarządzającym 

działami handlowymi
• Pracownikom i zespołom sprzedającym produkty lub usługi, 

pozyskującym klientów (handlowcy, akwizytorzy, sprzedawcy) 
pracownicy kontaktujących się z klientami, działów obsługi 
klienta

• Osobom odpowiedzialnym za pozyskanie nowych klientów  
i projektującym nowe strategie działania na rynku



PROGRAM
9:00 Rejestracja i poranna kawa
9:30 Studium przypadku
„Przyjąłeś propozycję pracy w dużej i znanej na rynku firmie w branży telco. Twoim zadaniem, jako 
dyrektora ds. sprzedaży w salonach własnych jest:

• doprowadzenie do tego, aby obszar, którym kierujesz realizował regularnie cele sprzedaży  
w ważnej dla firmy usłudze. Obecnie te cele realizowane są na 50%.

• zajęcie za 6 miesięcy, co najmniej 3 miejsca w ogólnopolskim rankingu sprzedaży najważniej-
szej usługi i utrzymanie się w medalowej trójce przez kolejne miesiące.  
Obecne miejsce - 21 to ostatnie w rankingu.”

Rozbudowane studium przypadku zostanie wysłane uczestnikom przed szkoleniem. Na szkoleniu 
zadaniem będzie przygotowanie w grupach swojej strategii i przedstawienie jej. Pomysły będą ma-
teriałem, który będzie można w sposób kreatywny wykorzystać w dalszej części pracy.

11:30 Przerwa kawowa
11:45 Narzędzia służące efektywnemu zarządzaniu sprzedażą

• Moja matryca potrzeb – jakiej wiedzy potrzebuję ja jako szef? Jakie już posiadane umiejętności 
planuję rozwijać?

• Test zdrowia działu handlowego
• Prospecting jako narzędzie zdobywania nowej sprzedaży
• Brief`y z pracownikami - zasady
• Pytania do zadania handlowcowi przed wizytą u nowego klienta
• Zasady przygotowania efektywnego spotkania sprzedażowego
• Rekrutacja handlowców i pytania behawioralne

13:30 Przerwa na lunch
14:30 W jaki sposób prowadzić i przygotować się do superwizji pracy handlowców  
(indirect i direct)?

• Najważniejsze wskaźniki działań sprzedażowych dla tych grup
• „Arkusz Superwizji” umiejętności – co powinien zawierać i jak z niego korzystać?

15:00 Przerwa na kawę
15:15 Jak rozwijać umiejętności handlowców?

• Spotkania planujące wyniki
• Wspólne prace w terenie - zasady

16:30 Zakończenie szkolenia i wręczenie certyfikatów
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BENEFITY
• pobieranie materiałów 

w wersji elektronicznej

• kameralne grupy

• 8 godzin 
szkoleniowych

• lunch i przerwy 
kawowe

• certyfikat 
uczestnictwa

MMC Polska jest niezależnym organizatorem spotkań biznesowych w Polsce. Spółka organizuje 
szkolenia, warsztaty oraz konferencje dedykowane specjalistom, kadrze menadżerskiej oraz 
zarządom wiodących firm w Polsce. Szkolenia i warsztaty prowadzone są przez znanych praktyków, 
ekspertów posiadających wieloletnie doświadczenie w swojej branży. Konferencje mają charakter 
międzynarodowy, skupiatją pełną reprezentację rynku, zarówno firm, jak i administracji centralnej 
i regulatora. MMC Polska organizuje również szkolenia zamknięte w pełni dopasowane do potrzeb 
klientów. Efektem organizowanych wydarzeń jest podniesienie kwalifikacji pracowników, zdobycie 
wiedzy praktycznej oraz zwiększenie przewagi konkurencyjnej. Współpracujemy m.in. z: Orange, 
T-Mobile, Play, Polkomtel, PKN ORLEN S.A, PGNiG, Tauron Polska Energia, Hawe SA, Emitel, KPMG, 
PwC, E&Y, Deloitte, UKE, URE, KNF, PKO BP, PEKAO SA, PZU, NBP, Asseco Poland, Intel, Comarch. 
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ADRES SZKOLENIA: 
Centrum Konferencyjne 
Golden Floor Tower 
budynek Warsaw Trade Tower ul. 
Chłodna 51
00-867 Warszawa

KONTAKT W KWESTIACH  
MERYTORYCZNYCH

NATALIA PIASECKA
Trainings Organization Specialist
Trainings Department
T: +48 22 379 29 40  
e-mail: n.piasecka@mmcpolska.pl

PATRONI MEDIALNI:Rejestracja uczestnictwa: zgloszenia@mmcpolska.pl


