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18,888 ¢

Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow
Forma prowadzenia ustugi
Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Efektywna Sprzedaz: Zarzadzanie Czasem 5350,00 PLN brutto
i Priorytetami z Metodami SMART, 5350,00 PLN netto
Eisenhowera i GTD

Numer ustugi 2025/03/05/126944/2600790

178,33 PLN brutto/h
178,33 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest dedykowane dla pracownikéw dziatu sprzedazy, ktérzy
petnig role zwigzane z bezposrednig sprzedaza produktéw lub ustug.
Grupa obejmuje osoby, ktére:

¢ Sg odpowiedzialne za pozyskiwanie nowych klientdw oraz
utrzymywanie relacji z obecnymi klientami.

e Majg na celu poprawe wynikéw sprzedazowych poprzez efektywne
zarzadzanie czasem, priorytetami i zadaniami.

e Chca rozwijaé¢ umiejetnosci zarzadzania sobg i zespotem,
wykorzystujgc sprawdzone narzedzia takie jak Metodologia SMART,
Matryca Eisenhowera oraz Getting Things Done.

e Sg zainteresowane poprawg efektywnosci osobistej i zespotowej w
kontekscie sprzedazy.
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Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do efektywnego zarzagdzania zadaniami i priorytetami w pracy dziatu
sprzedazy. Uczestnicy nauczg sie wykorzystywa¢ metodologie SMART, Matryce Eisenhowera oraz techniki Getting
Things Done (GTD) w celu poprawy organizacji pracy, zwiekszenia efektywnosci, zarzgdzania czasem oraz osiggania
wyzszych wynikéw sprzedazowych poprzez skuteczne ustalanie priorytetéw i realizacje celow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik skutecznie zarzadza swoimi
zadaniami i priorytetami, wykorzystujac
metodologie SMART.

Uczestnik stosuje Matryce Eisenhowera
do organizowania zadan
sprzedazowych, skutecznie zarzadzajac
czasem i priorytetami.

Uczestnik wdraza techniki Getting
Things Done (GTD) do poprawy
zarzadzania czasem i efektywnosci
dziatan sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik potrafi tworzy¢ cele
sprzedazowe zgodne z zasadami
SMART (specyficzne, mierzalne,
osiagalne, realistyczne, terminowe).

Uczestnik umie zidentyfikowaé
kluczowe zadania, ktore wspieraja
realizacje celow sprzedazowych.

Uczestnik potrafi regularnie
monitorowaé postepy i dostosowywac
plany dziatania w zaleznosci od
wynikow.

Uczestnik potrafi klasyfikowaé zadania
sprzedazowe wedtug waznosci i
pilnosci.

Uczestnik umie eliminowaé zadania,
ktore nie przyczyniaja sie do realizacji
celéw sprzedazowych.

Uczestnik potrafi efektywnie delegowaé
zadania lub je odktada¢, aby skupic sie
na kluczowych dziataniach
sprzedazowych.

Uczestnik potrafi stosowaé zasade
»,gromadzenia” i organizowac zadania
sprzedazowe w odpowiednich
systemach (np. listy zadan, aplikacje).

Uczestnik regularnie przeglada i
aktualizuje swoje listy zadan w
kontekscie celow sprzedazowych.

Uczestnik jest w stanie zakonczyé
zadania w odpowiednim czasie, nie
odktadajac ich na pdézniej, dzieki
skutecznemu zarzadzaniu czasem

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik poprawia tempo realizacji

, . . . Obserwacja w warunkach
celéw sprzedazowych dzigki lepszej

o . symulowanych
organizacji i planowaniu pracy.

Uczestnik dostosowuje sposéb pracy do

L . . Obserwacja w warunkach
zmieniajgcych sie warunkéw

symulowanych

Uczestnik poprawia swojg organizacje

pracy w sprzedazy, co prowadzi do R
. Iy . rynkowych, minimalizujac straty czasu.
wyzszych wynikéw sprzedazowych.

Uczestnik wdraza zmiany w organizacji

pracy, ktére prowadza do zwiekszenia Obserwacja w warunkach
efektywnosci sprzedazy i osiggania symulowanych

lepszych wynikoéw.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera szczegdtowy opis efektdéw uczenia sig, ktére zostaty
osiggniete w ramach przeprowadzonej ustugi.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Dokument zawiera informacje, ze walidacja zostata przeprowadzona zgodnie z wczesniej zdefiniowanymi kryteriami
oceny efektow uczenia sie. Okreslone kryteria stuzg jako wytyczne do weryfikacji osiggniec i sg integralng czescia
procesu wewnetrznej walidacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Proces ksztatcenia oraz walidacji realizowane beda z zapewnieniem rozdzielnosci funkcji. Kurs koriczy sie egzaminem
wewnetrznym. Proces walidacji przeprowadzi dodatkowy prowadzacy wyznaczony przez dostawce ustugi i posiadajacy
odpowiednie doswiadczenie.

Program

Dzien 1:

1. Wprowadzenie do metodologii SMART w sprzedazy — definicja i zasady.

2. Tworzenie celéw sprzedazowych zgodnych z metodologia SMART.

3. Cwiczenia praktyczne: okreslanie SMART celdw.

4. Wprowadzenie do Matrycy Eisenhowera — klasyfikowanie zadan w sprzedazy.
5. Praktyczne ¢wiczenia z uzyciem Matrycy Eisenhowera.



Dzien 2:

1. Getting Things Done (GTD) — zasady efektywnego zarzadzania czasem.

2. Jak wdrozy¢ GTD w pracy dziatu sprzedazy.

3. Cwiczenia: organizowanie zadar i projektéw sprzedazowych w systemie GTD.
4. Techniki priorytetyzacji i delegowania zadan.

5. Rozwigzywanie problemow i zarzadzanie stresem w sprzedazy.

Dzien 3:

1. Zastosowanie SMART, Eisenhowera i GTD w codziennych zadaniach sprzedazowych.
2. Planowanie efektywnego dnia pracy w sprzedazy.

3. Analiza wynikéw sprzedazowych — monitorowanie postepow.

4. Cwiczenia praktyczne: zarzagdzanie zadaniami sprzedazowymi.

5. Podsumowanie szkolenia i plany dziatan na przysztosé.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ; . Liczba godzin
zajec zaje¢ rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5350,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5350,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 178,33 PLN
Koszt osobogodziny netto 178,33 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

0 Lukasz Sadtowski

‘ ' 0d najmtodszych lat fascynuje mnie perswazyjna moc jezyka — juz jako dziecko rozwazatem, jak
przekonywac innych, aby osiggna¢ zamierzone cele bez konfliktéw. Ta umiejetnos¢ znalazta swoje



zastosowanie w mojej karierze zawodowej, ktérg rozwijam od 2004 roku. Przez ponad 20 lat
doskonale sztuke rozmowy — zaréwno w kontekscie sprzedazy, jak i zrozumienia klienta, jego
potrzeb oraz oczekiwan.

0d 2008 roku zdobywatem doswiadczenie jako Product Manager w branzy profesjonalnych
elektronarzedzi, ktére rozwijatem przez kolejne dekady. Z sukcesem zarzgdzatem produktami,
firmami oraz dziatami sprzedazy, a takze zespotami handlowymi - nie tylko poprzez szkolenia i
motywacje, ale takze kreujac silny wizerunek marki i organizujgc pokazy produktowe. Od 2021 roku
rozwijam swoje kompetencje w branzy ubezpieczeniowej, prowadzac rekrutacje i szkolenia agentéw
specjalizujgcych sie w ubezpieczeniach zyciowych i zdrowotnych. Jestem dumny z wyksztatcenia
kilku cztonkéw MDRT oraz zarzgdzania oddziatem Unum w Szczecinie. Obecnie wspotpracuje z Pru.

Moje doswiadczenie obejmuje szerokie spektrum kompetenciji, od zarzadzania produktem i
budowania zespotéw po rekrutacje, budowanie marki i wspieranie rozwoju zawodowego.
Szkoleniowiec z 10 letnim doswiadczeniem

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja skrypty szkoleniowe.

Adres

woj. zachodniopomorskie

Kontakt

Sylwia Bronisz

E-mail biuro@blissbys.pl
Telefon (+48) 666 080 130



