Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie Organizacja pracy w sprzedazy 890,00 PLN brutto
890,00 PLN netto

55,63 PLN brutto/h
‘.j'" intellect 55,63 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @
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) © zdalna w czasie rzeczywistym
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& Ustuga szkoleniowa
® 16h
59 08.06.2026 do 08.06.2026

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikow dziatéw sprzedazy, w
szczegolnosci handlowcow, przedstawicieli handlowych, doradcow
klienta oraz os6b odpowiedzialnych za rozwdj relacji z klientami.
Uczestnikami moga by¢ zaréwno osoby z krotkim doswiadczeniem

Grupa docelowa ustugi zawodowym, jak i pracownicy posiadajacy juz praktyke w sprzedazy,
ktérzy chca uporzadkowad i usprawnié swojg organizacje pracy.
Szkolenie jest szczegolnie przydatne dla oséb realizujgcych cele
sprzedazowe, pracujacych pod presjg czasu oraz zarzadzajgcych wieloma
zadaniami i kontaktami jednoczes$nie.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 02-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikow w zakresie efektywnej organizacji pracy w sprzedazy, planowania
dziatan handlowych oraz zarzagdzania czasem i priorytetami. Uczestnik zdobywa wiedze i umiejetnos$ci pozwalajgce na



lepsze przygotowanie do dziatan sprzedazowych, optymalizacje proceséw oraz zwiekszenie skutecznosci realizacji
celéw sprzedazowych w codziennej pracy zawodowe;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« potrafi planowa¢ dziatania

sprzedazowe w oparciu o cele i
P P Weryfikacja efektéw uczenia sie

priorytety . S
. X L odbywa sie poprzez wykonanie ¢wiczen
- stosuje narzedzia organizacji pracy w .
. praktycznych polegajacych na
sprzedazy

L | i planowaniu dziatan sprzedazowych
« analizuje wlasny sposéb zarzadzania L R
.. . oraz organizacji pracy wlasnej.

czasem i identyfikuje obszary do X . X .
Uczestnik rozwigzuje zadania zwigzane

poprawy . . P
z ustalaniem priorytetow i
* potrafi ustala¢ priorytety zadan w priory Test teoretyczny z wynikiem

. zarzadzaniem czasem. .
pracy handlowej L . . generowanym automatycznie
Ocena obejmuje analize studium

przypadku oraz poprawnosé
zastosowania narzedzi organizacji
pracy w sprzedazy.

Uczestnik przygotowuje plan dziatan
sprzedazowych zgodny z przedstawiong
metodologia.

 wykorzystuje techniki zwiekszajace
efektywnos¢ pracy

* rozumie znaczenie planowania i
systematycznosci w procesie sprzedazy
« potrafi organizowac baze klientéw i
dziatania sprzedazowe

- stosuje zasady efektywnej realizacji
zadan sprzedazowych

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie efektywnosci pracy dziatéw sprzedazy poprzez usprawnienie organizaciji
pracy handlowcéw oraz lepsze wykorzystanie dostepnych zasobéw czasowych. Rozwéj kompetencji w zakresie
planowania i priorytetyzacji zadan przektada sie na poprawe jakosci obstugi klientéw, skrécenie czasu realizacji dziatan
sprzedazowych oraz zwiekszenie skutecznosci osiggania celéw sprzedazowych. W efekcie organizacja moze osiggna¢
wyzszg produktywnos¢ pracownikéw, ograniczyé btedy organizacyjne oraz poprawic¢ wyniki sprzedazowe.

Efekt ustugi

Uczestnik po zakonczeniu szkolenia efektywnie organizuje swojg prace w obszarze sprzedazy, planuje i realizuje dziatania handlowe
zgodnie z ustalonymi priorytetami oraz wykorzystuje narzedzia wspierajgce zarzadzanie czasem i zadaniami. W praktyce zawodowej
przektada sie to na zwiekszong skuteczno$¢ dziatan sprzedazowych, lepsze zarzadzanie relacjami z klientami oraz bardziej
uporzadkowany i efektywny sposéb realizacji obowigzkéw zawodowych.

kryteria weryfikaciji:

* przygotowanie planu dziatan sprzedazowych zgodnie z okreslonymi celami i priorytetami
* poprawne zastosowanie narzedzi organizacji pracy w zadaniu praktycznym

+ skuteczne ustalenie priorytetow w analizowanym przypadku

* realizacja éwiczenia z zakresu zarzadzania czasem zgodnie z poznanymi metodami

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzenie osiggniecia efektu ustugi nastepuje poprzez ocene wykonanych przez uczestnika zadan praktycznych, obejmujgcych
planowanie dziatan sprzedazowych oraz organizacje pracy wtasnej. Weryfikacja odbywa sie na podstawie analizy przygotowanych
materiatéw, rozwigzan studiéw przypadku oraz aktywnosci uczestnika podczas ¢wiczen warsztatowych.



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

+ Modut 1: Rola organizacji pracy w sprzedazy — znaczenie planowania i systematycznosci

Omowienie znaczenia wtasciwej organizacji pracy w kontekscie realizacji celéw sprzedazowych. Identyfikacja najczestszych problemoéw
zwigzanych z brakiem planowania oraz ich wptywu na efektywnos$¢ pracy handlowca. Analiza zaleznos$ci pomiedzy systematycznoscia
dziatan a wynikami sprzedazowymi. Wprowadzenie do modelowego podejscia do organizacji pracy w sprzedazy.

* Modut 2: Zarzadzanie czasem w pracy handlowca - identyfikacja ,pozeraczy czasu”

Analiza sposobdw wykorzystania czasu pracy w sprzedazy. Identyfikacja czynnikdw obnizajacych efektywnos¢ (tzw. ,pozeracze czasu”)
oraz ich wptywu na realizacje zadan. Przeglad technik zarzgdzania czasem wspierajgcych prace handlowca. Cwiczenia w zakresie
diagnozy wtasnych nawykéw oraz planowania bardziej efektywnego wykorzystania czasu pracy.

* Modut 3: Wyznaczanie celéw sprzedazowych i ich operacjonalizacja

Omowienie zasad formutowania celéw sprzedazowych w sposéb mierzalny i mozliwy do realizacji. Przektadanie celéw strategicznych na
dziatania operacyjne. Wskazanie powigzan miedzy celami indywidualnymi a celami organizacji. Cwiczenia praktyczne w zakresie
definiowania celéw oraz ich rozbijania na konkretne zadania i dziatania.

* Modut 4: Priorytetyzacja zadan — metody i narzedzia

Przedstawienie metod ustalania priorytetéw w pracy handlowca, w tym narzedzi wspierajgcych podejmowanie decyzji dotyczacych
kolejnosci realizacji zadan. Analiza pilnosci i waznosci zadan w kontekscie celéw sprzedazowych. Cwiczenia praktyczne polegajace na
klasyfikowaniu zadan oraz podejmowaniu decyzji organizacyjnych w warunkach ograniczonego czasu.

* Modut 5: Planowanie dziatan sprzedazowych — tygodniowe i dzienne plany pracy

Tworzenie planow dziatan sprzedazowych w ujeciu krotko- i Srednioterminowym. Omdwienie struktury skutecznego planu pracy
handlowca. Dopasowanie dziatan do cyklu sprzedazowego oraz specyfiki klientéw. Cwiczenia w zakresie przygotowania harmonograméw
dziatan, planowania kontaktéw z klientami oraz monitorowania realizacji zaplanowanych zadan.

+ Modut 6: Organizacja bazy klientédw i dziatarn handlowych

Zasady efektywnego zarzadzania bazg klientéw oraz segmentacji klientéw w celu optymalizacji dziatan sprzedazowych. Organizacja
informacji o klientach oraz planowanie dziatan w oparciu o ich potencjat i etap wspétpracy. Omdwienie sposobéw systematycznego
prowadzenia dziataii handlowych oraz utrzymywania ciggtosci kontaktu z klientem.

+ Modut 7: Narzedzia wspierajace efektywna prace w sprzedazy



Przeglad narzedzi wspierajgcych organizacje pracy handlowca, w tym rozwigzan do planowania, monitorowania i analizy dziatan
sprzedazowych. Wskazanie zasad efektywnego wykorzystania dostepnych narzedzi w codziennej pracy. Cwiczenia praktyczne polegajace
na zastosowaniu wybranych narzedzi do organizacji zadan i zarzadzania procesem sprzedazy.

* Modut 8: Wdrazanie dobrych praktyk w codziennej pracy handlowca

Podsumowanie kluczowych zasad efektywnej organizacji pracy w sprzedazy. Opracowanie indywidualnych planéw wdrozeniowych przez
uczestnikéw. Identyfikacja barier wdrozenia nowych rozwigzan oraz sposobéw ich przezwyciezania. Utrwalanie dobrych praktyk poprzez
analize przypadkéw oraz planowanie dziatan rozwojowych po zakorczeniu szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 1

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L . | . Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Moduty od

1do8 08-06-2026 09:00 16:00 07:00

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 890,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 890,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 55,63 PLN
Koszt osobogodziny netto 55,63 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi



Uczestnicy otrzymujg materiaty szkoleniowe obejmujgce prezentacje szkoleniowa, zestaw ¢wiczen praktycznych, przyktadowe narzedzia
do planowania pracy oraz materiaty pomocnicze w formie elektronicznej. Materiaty zawierajg réwniez instrukcje umozliwiajgce
samodzielne zastosowanie poznanych metod w praktyce zawodowe;.

Warunki uczestnictwa

0d uczestnikéw nie sg wymagane specjalistyczne kwalifikacje. Zalecane jest podstawowe doswiadczenie w pracy w obszarze sprzedazy
oraz znajomos$¢ podstawowych zasad obstugi klienta.

Warunki techniczne

« komputer lub laptop (w przypadku szkolenia online)
+ dostep do stabilnego tacza internetowego (dla formy zdalnej)
+ mozliwo$¢ korzystania z materiatdéw elektronicznych (np. pliki PDF, prezentacje)

+ podstawowe oprogramowanie biurowe umozliwiajgce prace z dokumentami i arkuszami kalkulacyjnymi

Kontakt

ﬁ E-mail maciej.wienke@excellent.edu.pl

Telefon (+48) 534 232 148

Maciej Wienke



