Mozliwos$¢ dofinansowania

The Best Leader Tools 3 297,00 PLN brutto

Numer ustugi 2026/01/22/15376/3275377 329700 PLN netto

°|SMC24 164,85 PLN brutto/h

SALES MANAGEMENT COACHING 164,85 PLN netto/h

© Czestochowa

SMC 24 Karol Fron & Ustuga szkoleniowa

Kk Kk Kk 49/5 [ stacjonama
826 ocen {8 Zajecia grupowe
®© 20:00h
59 09.11.2026 do 10.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie zasobami ludzkimi

przedsiebiorcy, kadra zarzadzajaca, wtasciciele, managerowie, liderzy

Grupa docelowa ustugi
P 9 zespotu, osoby apisrujgce do stanowisk kierowniczych

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 05-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 20

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "The Best Leader Tools" przygotowuje do realizacji skutecznych proceséw z zakresu zarzadzania zasobami
ludzkimi tj: odpowiednie motywowanie zespotu, zarzagdzanie nagrodami i karami, delegowanie zadan, skuteczna
komunikacja w zespole oraz dawanie efektywnej informacji zwrotnej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Rozréznia, na czym polega model Z-
FUKO-PZK.

Definiuje, na czym polega Macierz
Eisenhowera.

Projektuje poprawne exposé
menedzerskie.

Uzasadnia, na czym polega
motywowanie zespotu.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opisuje kazdy element
modelu Z-FUKO-PZK (Zdarzenie -
Fakty — Uczucia — Konsekwencje —
Oczekiwania — Propozycja — Zgoda -
Kontrola).

Wyjasnia, w jaki sposéb model wspiera
konstruktywna komunikacje zwrotna.

Analizuje przyktadowe sytuacje rozméw
z pracownikiem, w ktérych
zastosowanie modelu zwieksza
efektywnos$¢ i zrozumienie.

Uczestnik definiuje cztery éwiartki
Macierzy Eisenhowera i przypisuje im
odpowiednie typy zadan.

Wyjasnia, jak rozrézniaé priorytety
dziatan wedtug kryteriow pilnosci i
waznosci.

Analizuje przyktadowe zadania,
klasyfikujac je zgodnie z macierza.

Uzasadnia znaczenie stosowania
macierzy w planowaniu pracy wtasnej i
zespotowe;j.

Uczestnik wskazuje elementy
skutecznego exposé (cel, oczekiwania,
zasady wsp6tpracy, wartosci,
odpowiedzialnos¢).

Opisuje znaczenie jasnej i spojnej
komunikacji w budowaniu autorytetu
lidera.

Ocenia przyktady exposé pod wzgledem
ich przejrzystosci i motywujacego
przekazu.

Uczestnik rozréznia czynniki motywaciji
wewnetrznej i zewnetrzne;j.

Wyjasnia, jak stosowaé narzedzia
motywacyjne adekwatne do potrzeb
pracownikéw.

Analizuje wptyw stylu przywédztwa na
poziom zaangazowania zespotu.

Uzasadnia znaczenie indywidualnego
podejscia w procesie motywowania.

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



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje model wyznaczania
celéw SMART

Ocenia model nagradzania.

Organizuje skuteczng komunikacje w
zespole.

Kontroluje proces delegowania zadan
swoim podwtadnym.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje elementy modelu
SMART (Szczegdtowy, Mierzalny,
Atrakcyjny, Realny, Terminowy).

Tworzy przyktadowy cel zgodny z
zasadami SMART.

Ocenia cele pod katem ich precyzji i
wykonalnosci.

Uzasadnia znaczenie SMART w
planowaniu pracy indywidualnej i
zespotowe;j.

Uczestnik wskazuje rézne formy
nagradzania (finansowe,
pozafinansowe, symboliczne).

Wyjasnia zalezno$¢ miedzy systemem
nagréd a poziomem motywacji
pracownikoéw.

Analizuje przyktady skutecznych i
nieskutecznych form nagradzania.

Proponuje rozwigzania dostosowane do
potrzeb i charakteru zespotu.

Uczestnik opisuje elementy skutecznej
komunikac;ji (jasnos$¢, spdjnosé,
aktywne stuchanie, empatia).

Rozréznia komunikacje werbalng i
niewerbalng oraz okresla ich role w
relacjach zawodowych.

Ocenia przyktady komunikatéw pod
katem ich skutecznosci.

Uzasadnia znaczenie dostosowania
stylu komunikacji do odbiorcy.

Uczestnik opisuje etapy skutecznej
delegacji (dobdr zadania, przekazanie,
wsparcie, kontrola).

Okresla zasady dopasowania zadan do
kompetenc;ji pracownika.

Formutuje komunikaty delegujagce w
spos6b jasny i motywujacy.

Ocenia rezultaty delegacji i udziela
konstruktywnej informacji zwrotnej.

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



Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

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

TAK

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

TAK

Program

Szkolenie sktada sie z 20 godzin dydaktycznych, przewidziane sg przerwy 15 min, po jednej w kazdym z dni, nie sg one jednak
przewidziane w harmonogramie.

Dzien 1
MODUL 1: Expose

¢ 4 elementy podstawowego narzedzia szefa.
e Expose - jak je napisa¢ i wygtosié.
e Opanowanie zasad expose.

MODUL 2: Motywowanie zespotu

¢ 10 technik pozafinansowego motywowania handlowcow.
¢ jak zwiekszy¢ wydajnosé i skutecznos¢ pracownikdw.

MODUL 3: Delegowanie zadan

e 5 poziomoéw delegowania zadan.

¢ technika hierarchizacji, podziatu obowigzkdéw i planowania ich w czasie.

e Zarzadzanie w oparciu o metode ,dziel i rzagdz”, czyli koncentracja na najwazniejszych
e zadaniach.

MODUL 4: SMART

¢ fundamentalna metoda wyznaczania celéw, dzieki ktérej tatwiej i szybciej definiowaé, a nastepnie osiggac cele zawodowe oraz
osobiste.

MODUL 5: Z-FUKO-PZK

* metoda konstruktywnego feedbacku, wykorzystanie w zyciu zawodowym i osobistym, m.in. w rozmowie z pracownikiem, klientem,
partnerem czy urzednikiem.

MODUL 6: Model nagradzania

¢ technika pozafinansowego wyréznienia, dzieki ktérej Pracownik poczuje sie nagrodzony.
e pochwata pracownika

Dzien 2



MODUL 7: Model karania

¢ jak odby¢ rozmowe dyscyplinujaca
e jak ukara¢ pracownika tak, aby nie miat poczucia, ze sie na nim odgrywasz lecz zyskat $wiadomo$¢ popetnionego btedu i chciat go
naprawic¢, zamiast broni¢ sie przed sankcjami.

MODUL 8: Skuteczna komunikacja

¢ 3 elementy komunikaciji, ktéra prowadzi do sukcesu w pracy zespotowe;j.
¢ jak rozmawia¢ z pracownikami, by stuchali tego, co méwisz i widzieli sens w realizacji zadan, ktérych od nich oczekujesz.

MODUt 9: Macierz Eisenhowera

e Macierz Eisenhowera jako jeden z najlepszych modeli planowania i organizowania swojej pracy
e hierarchizacja zadania wg ich znaczenia.
e jak znaczaco zwigkszy¢ wydajnosé w zarzadzaniu sobg w czasie.

MODUL 10: Model zwalniania

¢ modelowa symulacja rozmowy zwolnieniowej z pracownikiem.
¢ jak zwolni¢ Pracownika, aby Ci podziekowat i cieszyt sie perspektywa nowego rozdziatu w swoim zyciu.

MODUt 11: Zarzgdzanie zespotem zdalnym

¢ model zarzadzania zespotem rozproszonym w réznych miejscach,
e jak utrzymac¢ silng motywacje zespotu, dbajgc o indywidualng skutecznos¢.

Metoda walidac;ji: test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie, osobg odpowiedzialng za walidacje jest Karol Fron

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 11

Data realizaciji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L, . , .
zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Liczba godzin

MODUL 1:

Karol Fron 09-11-2026 10:00 11:30 01:30
Expose

MODUL 2:

Motywowanie Karol Fron 09-11-2026 11:45 13:15 01:30
zespotu

MODUL 3:

Delegowanie Karol Fron 09-11-2026 13:15 14:45 01:30
zadan

MODUL 4:

SMART i MODUL Karol Fron 09-11-2026 15:00 16:30 01:30
5: Z-FUKO-PZK

MODUL 6:

Model Karol Fron 09-11-2026 16:30 18:00 01:30
nagradzania

MODUL 7:

. Karol Fron 10-11-2026 09:00 10:30 01:30
Model karania



Przedmiot / temat Prowadzacy

MODUL 8:

Skuteczna Karol Fron
komunikacja

MODUL 9:

Macierz Karol Fron
Eisenhowera

MODUE 10:

. Karol Fron
Model zwalniania

MODUL

11: Zarzadzanie
zespotem
zdalnym

Karol Fron

Walidacja

szkolenia - test
teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie

Karol Fron

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Karol Fron

Data realizacji Godzina

zajeé rozpoczecia
10-11-2026 10:45
10-11-2026 12:15
10-11-2026 14:00
10-11-2026 15:30
10-11-2026 16:15
Cena
3297,00 PLN
3297,00 PLN
164,85 PLN
164,85 PLN

Godzina
zakonczenia

12:15

13:45

15:30

16:15

17:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:30

00:45

00:45



P Wyktadowca akademicki AGH i ASBIRO,
przedsiebiorca, mentalista i praktyk sprzedazy, zarzadzania, biznesu, konsultant i doradca.
Trener Brian Tracy International w Polsce. Autor ksigzek ,100 Taktycznych Zasad

Sprzedazy","100 Taktycznych Zasad

Przywodztwa" i ,Psychologia Sprzedazy

Telefonicznej”. Od 2013 prowadze call center

Contact Center One.

Przeszkolitem osobiscie i on-line ponad 11000 oséb, szkolgc m.in. w takich firmach jak Trans, Global
Telemarketing, Navifleet czy Abakon.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja nagranie VOD ze szkolenia do 4 tygodni po zakorczeniu ustugi.

Informacje dodatkowe

Podstawa zwolnienia z VAT:

Rozporzadzenie - zw z podatku VAT na podstawie paragrafu 3, ust. 1, pkt 14 Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r.
w sprawie zwolnien od podatku od towaréw oraz warunkéw stosowania tych zwolnien

W przypadku braku dofinansowania lub dofinansowania na poziomie nizszym niz 70% - do ceny uslugi nalezy doliczyc 23% VAT

Adres

ul. Drogowcow 12
42-202 Czestochowa

woj. $laskie

Hotel Scout

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail m.nowak@karolfron.pl

Telefon (+48) 697 966 772

MARCIN NOWAK



