Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie z zakresu: Zarzadzanie 4 950,00 PLN brutto
przedsigbiorstwem: sprzedaz i obstuga 4950,00 PLN netto
klienta 309,38 PLN brutto/h
G reen ko Numer ustugi 2024/07/25/7362/2236264 309,38 PLN netto/h
Greenko Spétka z © Biatystok / stacjonarna
ograniczong & Ustuga szkoleniowa

odpowiedzialnosciag (© 16h
% % % % * 9 11.06.2025 do 12.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga skierowana jest do wtascicieli i pracownikéw MSP, ktére zajmuija
sie sprzedazg, petnig funkcje zarzadzajgce procesami sprzedazowymi lub
zespotami sprzedazowymi zwtaszcza:

¢ przedstawicieli handlowych,
e doradcéw klienta,
¢ specjalistow ds. sprzedazy,
e Key Account Manageréw,
¢ konsultantéw sprzedazowych,
Grupa docelowa ustugi ¢ handlowcéw
¢ specjalistow i menedzeréw sprzedazy
« wiascicieli firm MSP,

ktérzy posiadajag co najmniej pét roczny staz pracy w sprzedazy
produktéw i/lub ustug oraz chca rozwijaé kompetencje w zakresie
budowania wizerunku firmy, stosowania nowoczesnych narzedzi
sprzedazowych, badania potrzeb klientéw oraz projektowania i
optymalizacji lejkéw i proceséw sprzedazowych w celu zwigkszenia
efektywnosci dziatan handlowych.

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakornczenia rekrutacji 10-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16



Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotuje Uczestnika do profesjonalnego zarzadzania procesami sprzedazowymi w firmie: od budowania
wizerunku firmy, przez stosowanie narzedzi wspierajgcych proces sprzedazowy i badania potrzeb klientéw, po
udoskonalanie schematu i lejka sprzedazowego

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Identyfikuje kluczowe elementy
budowania wizerunku przedsigbiorstwa
jako ustugodawcy na kazdym etapie
procesu sprzedazy

Analizuje dotychczasowe praktyki
sprzedazowe w kanale tradycyjnym

Rozpoznaje i stosuje kluczowe
elementy skutecznego kontaktu z
klientem

Wyjasnia i buduje model lejka
sprzedazy dostosowany do wlasnej
organizacji

Stosuje kluczowe elementy procesu
sprzedazy w praktyce

Dobiera i wdraza narzedzia wspierajace
sprzedaz w pracy wtasnej lub zespotu

Kryteria weryfikacji

Wymienia minimum 3 dziatania
budujace wizerunek firmy na r6znych
etapach kontaktu z klientem.

Omawia mocne i stabe strony wtasnych
dziatan sprzedazowych.

Stosuje odpowiednie techniki rozmowy i
zadawania pytan

Samodzielnie rysuje model lejka z
uwzglednieniem wszystkich etapow

Dobra techniki i narzedzia do kazdego
etapu procesu sprzedazy

Przedstawia propozycje zastosowania
minimum dwdch narzedzi
wspierajacych sprzedaz

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.



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

Dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria
ich weryfikacji.

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

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesow ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

Grupe docelowa szkolenia stanowia:

» wiasciciele firmy

e pracownikéw petnigcych funkcje zarzadzajgce procesami sprzedazowymi lub zespotami sprzedazowymi
e pracownicy, gdzie sprzedaz odgrywa kluczowa role

e pracownikéw odpowiedzialnych za podnoszenie skutecznosci i efektywnosci dziatarn handlowych w firmie

Ustuga realizowana w godzinach zegarowych (1godzina szkolenia = 1 godzinie zegarowej tj. 60 minut)

Kazdy uczestnik ma zapewnione stanowisko siedzace z dostepem do biurka oraz materiatami szkoleniowymi: wydruki i artykuty
pismiennicze.

Szkolenie organizowane jest w jednej grupie liczacej do maksymalnie 12 oséb.

Przerwy podczas szkolenia sg wliczane do procesu ksztatcenia i czasu trwania ustugi rozwojowej. Czas trwania przerw: 2x po 15 minut.
Walidacja jest wliczana do procesu ksztatcenia i czasu trwania ustugi.

Wybrana metoda walidacji umozliwia zweryfikowanie zaréwno wiedzy, umiejetnosci jak i kompetencji spotecznych (postaw).

Ustuga realizowana jest w oparciu o metody aktywizujgce uczestnikéw tj. ¢éwiczenia, analiza przypadku, dyskusja grupowa,

burza moézgow.

Weryfikacja postepdw oraz ocena osiggniecia efektéw uczenia sie dokonywana bedzie w trakcie realizacji szkolenia na biezgco na
podstawie testéw przed i po szkoleniu, zadan praktycznych dokonywane indywidualnie.

Metody walidaciji: test wiedzy, obserwacja w warunkach symulowanych.

Dostawca ustug zapewni realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajgc potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym réwniez dla oséb ze
szczegolnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spdjnosci 2021-2027.

PROGRAM:

1. Kluczowe elementy budowania wizerunku przedsigbiorstwa jako ustugodawcy w catym procesie obstugi (od pozyskania do
zakonczenia sprzedazy/inwestycji)

2. Analiza dotychczasowych praktyk sprzedazy w kanale tradycyjnym
3. Kluczowe elementy w procesie kontaktu z klientem

4. Model lejka sprzedazy

5. Kluczowe elementy procesu sprzedazy

e wskazniki

e cyklicznos¢ aktywnosci

¢ przygotowanie do spotkania
¢ budowanie relacji na start

¢ badanie potrzeb



¢ ofertowanie

e praca z watpliwosciami klienta
e zamykanie

¢ rekomendacje

e utrzymywanie relacji

6. Narzedzia wspierajgce sprzedaz

e karta procesu sprzedazy

¢ wskazniki aktywnosci i efektywnosci

e karta autodiagnozy
e trening on the job

7. Podsumowanie

8.Walidacja ustugi

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat

P d
zajec rowadzacy

Kluczowe

elementy
budowania
wizerunku
przedsiebiorstwa
jako
ustugodawcy w Artur Woltyn
calym procesie
obstugi (od
pozyskania do
zakonczenia
sprzedazy/inwest

yciji)

B30 Analiza

dotychczasowyc
h praktyk
sprzedazy w
kanale
tradycyjnym

Artur Wotyn

Przerwa Artur Wotyn

Kluczowe

elementy w

procesie Artur Wotyn
kontaktu z

klientem

Model

A Wotyn
lejka sprzedazy rtur Wotyn

Data realizacji
zajeé

11-06-2025

11-06-2025

11-06-2025

11-06-2025

11-06-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

12:00

12:15

14:00

Godzina
zakonczenia

10:00

12:00

12:15

14:00

16:00

Liczba godzin

02:00

02:00

00:15

01:45

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Kluczowe

elementy
procesu
sprzedazy

Artur Wotyn 12-06-2025 08:00 11:45 03:45

Przerwa Artur Wotyn 12-06-2025 11:45 12:00 00:15

Narzedzia
wspierajace Artur Wotyn 12-06-2025 12:00 14:45 02:45
sprzedaz

. Artur Wotyn 12-06-2025 14:45 15:00 00:15
Podsumowanie

Walidacja

. - 12-06-2025 15:00 16:00 01:00
ustugi

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4950,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4950,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 309,38 PLN

Koszt osobogodziny netto 309,38 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
o Artur Wotyn

‘ ' Obszar specjalizacji: zarzadzanie innowacyjnoscig, organizacja i automatyzacja proceséow
biznesowych, sprzedaz i obstuga klienta, budowanie skutecznych zespotéw, zarzagdzanie
ryzykiem finansowym w firmach MSP - zarzadzanie ptynno$cia finansowg - wyceny
przedsiebiorstw.

Doswiadczenie zawodowe: 4 lata w bankowosci inwestycyjnej oraz korporacyjnej jako doradca
klienta korporacyjnego - 6 lat jako cztonek Zarzadu firmy dziatajgcej w branzy TSL - 2 lata w



firmie konsultingowej jako konsultant ds. ryzyka walutowego - 3-letnia wspétpraca z firma
konsultingowg jako ekspert ds. rozwoju firm z sektora MSP; kilkadziesigt godzin
szkoleniowych w zakresie zarzadzania ryzykiem walutowym - kilkaset godzin doradczych w
zakresie opracowywania strategii zarzadzania ryzykiem w firmach MSP, analizy i
projektowania proceséw biznesowych, kontroli jakosci, obstugi klienta, automatyzaciji
proceséw w przedsiebiorstwie, nowoczesnych rozwigzan technologicznych i ich wdrazania.
Wykazuje ponad 200 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkolen w zakresie swojego
obszaru specjalizacji oraz w przeprowadzeniu doradztw w ponad 10 przedsigbiorstwach w
podobnym zakresie w okresie ostatnich 3 lat

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e autorskie materiaty osoby prowadzacej ustuge

e skrypty
e materiaty VOD

Informacje dodatkowe

Ustuga zwolniona jest ze stawki VAT na podstawie par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie
zwolnien od podatkoéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien, w przypadku gdy udziat w ustudze jest finansowany co najmniej
w 70% ze $srodkéw publicznych.

Adres

ul. tosia 3A
15-533 Biatystok
woj. podlaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail monika.perkowska@greenko.pl

Telefon (+48) 512 387 653

Monika Perkowska



