Mozliwos$¢ dofinansowania

PROGRAM ROZWOJU KOMPETENCJI 4.290,24 PLN brutto
SPRZEDAZOWYCH - narzedzia aktywnej 3 488,00 PLN  netto
sprzedazy 268,14 PLN brutto/h

218,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/08/30/41113/2286226

© Wroctaw / stacjonarna

Growth Advisors
Jacek Pigtkowski

& Ustuga szkoleniowa

® 16h
5 11.12.2024 do 12.12.2024

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Warsztat skierowany jest do oséb, ktére chcg podnies¢ swoje
kompetencje sprzedazowe:

Grupa docelowa ustugi ¢ przedstawicieli handlowych,
¢ przedsiebiorcéw prowadzacych dziatalno$¢ gospodarczg,
e manageréw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta,

e liderow.
Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 6
Data zakonczenia rekrutacji 06-12-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Warsztat koncentruje sie na podniesieniu umiejetnosci sprzedazowych i nauce sie skutecznych technik sprzedazy, ktére
mozna zastosowac w praktyce. Dzieki poznaniu praktycznych umiejetnosci sprzedazowych, uczestnicy bedg mogli



efektywniej realizowaé swoje cele sprzedazowe oraz budowac relacje z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- Uczestnik umie wymieni¢ techniki
sprzedazowe pozwalajace na
proaktywne szukanie nowych klientéw
na rynku

- Uczestnik umie wymieni¢ techniki
aktywnej sprzedazy

- Uczestnik umie definiowac i
segmentowac Profil Idealnego Klienta
(IcP)

- Uczestnik umie wymienié narzedzia do

Test teoretyczny
Uczestnik zna techniki sprzedazowe

pozwalajagce na efektywne
pozyskiwanie nowych klientéw i umie je

aktywnie wykorzystaé
zbierania informacji o potencjalnych

klientach

- Uczestnik rozpoznaje najczestsze
obiekcje w aktywnej sprzedazy i umie Wywiad swobodny
na nie odpowiadaé

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

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 weryfikacji?

Tak

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

Tak

Program

W dynamicznym i konkurencyjnym $wiecie sprzedazy, kluczowym elementem sukcesu jest umiejetnos¢ nie tylko zrozumienia swoich
mocnych stron, ale takze ich efektywnego wykorzystania w codziennych dziataniach. Nasze kompleksowe podej$cie do rozwoju
aktywnej sprzedazy opiera sie na synergii kilku kluczowych elementéw, ktére razem tworza spéjna i efektywna strategie zwiekszania
skuteczno$ci sprzedazowej Twojego zespotu.

Proces sktada sie z:



e warsztatu wprowadzajacego narzedzia aktywnej sprzedazy, ktére sg dostosowane do talentéw zespotu. Dzieki temu, uczestnicy nie
tylko zdobeda wiedze na temat nowoczesnych metod sprzedazy, ale takze nauczg sig, jak efektywnie wykorzystaé¢ swoje
indywidualne mocne strony, aby maksymalizowa¢ wyniki,

 zadar rozwojowych, ktére umozliwig uczestnikom praktyczne wdrozenie zdobytej wiedzy i umiejetnosci. Dzieki temu, proces
rozwoju staje sie bardziej angazujacy, a nowe techniki i narzedzia sg natychmiast wprowadzane do codziennej pracy, co przektada
sie na realne i mierzalne efekty.

Ramowy program Warsztatu: Poznaj Narzedzia Aktywnej Sprzedazy
Wprowadzenie do aktywnej sprzedazy:

e Omowienie znaczenia aktywnej sprzedazy w pozyskiwaniu klientéw
e Kluczowe réznice miedzy sprzedazg aktywng a pasywna

Definiowanie i segmentowanie Profilu Idealnego Klienta (ICP):

e Jak stworzy¢ profil idealnego klienta
e Segmentacja rynku i identyfikacja potencjalnych klientéw

Techniki zbierania informacji o potencjalnych klientach:

¢ Narzedzia i techniki do efektywnego zbierania danych
e Jak tworzy¢ spersonalizowane tresci dla klientow

Sztuka i psychologia cold callingu:

e Jak przetamac obawy przed zimnymi telefonami
e Techniki skutecznego cold callingu

Radzenie sobie z obiekcjami w sprzedazy

¢ Rozpoznawanie najczestszych obiekcji:
e Praktyczne ¢wiczenia w odpowiadaniu na obiekcje klientéw

Cold mailing - zasady pisania efektywnych wiadomosci:

e Techniki KISS, AIDA, CTA w cold mailingu
e Jak pisaé¢ wiadomosci, ktére przyciaggajg uwage

Praktyczne ¢wiczenia i symulacje rozméw:

e Symulacje rozméw sprzedazowych
¢ Feedback i analiza wykonania

Podsumowanie warsztatu i zadania rozwojowe:

e Omowienie wnioskéw i kluczowych korzysci
¢ Plany wdrozenia zdobytej wiedzy
e Omowienie zadan rozwojowych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 13

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Wprowadzenie
do aktywnej
sprzedazy

Agata Gracz 11-12-2024 08:00 09:00 01:00



Przedmiot / temat
zajec

Definiowanie i
segmentowanie
Profilu Idealnego
Klienta (ICP)

Przerwa

kawowa

@3B Techniki

zbierania
informaciji o
potencjalnych
klientach

Przerwa

obiadowa

Radzenie

sobie z
obiekcjami w
sprzedazy

Sztuka i

psychologia cold
callingu

Cold
mailing — zasady
pisania
efektywnych
wiadomosci:

Przerwa

kawowa

Praktyczne
éwiczenia i
symulacje
rozmoéw

[EFEE) Przerwa

obiadowa

Podsumowanie
warsztatu i
zadania
rozwojowe

EEPAE) Walidacja

Prowadzacy

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Agata Gracz

Data realizacji
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12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

12-12-2024

Godzina

rozpoczecia

09:00

10:30

11:00

13:00

14:00

08:00

09:30

10:30

11:00

13:00

14:00

15:00

Godzina
zakonczenia

10:30

11:00

13:00

14:00

16:00

09:30

10:30

11:00

13:00

14:00

15:00

16:00
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01:00

02:00

01:30

01:00

00:30

02:00

01:00

01:00

01:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 290,24 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3488,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 268,14 PLN
Koszt osobogodziny netto 218,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
—

121

Agata Gracz

Certyfikowana Business & Mindset Coach z miedzynarodowg akredytacjg ICF oraz praktyk biznesu z
ponad 15-letnim doswiadczeniem w sprzedazy produktéw i ustug premium.

Przez lata swojej kariery z sukcesem wspierata zaréwno mate firmy, jak i globalne marki, pomagajac
im osiggna¢ spektakularne wyniki sprzedazowe i zbudowac¢ silne relacje z klientami.

Jej podejscie tgczy gteboka wiedze na temat skutecznych strategii sprzedazowych z umiejetnoscia
zrozumienia unikalnych potrzeb kazdej firmy. Wierzy, ze sukces sprzedazowy nie polega jedynie na
technikach sprzedazy, ale na spéjnym potaczeniu strategii z misjg i wartosciami firmy. Dzieki temu,
wspétpracujac z nig, zyskuje sie nie tylko nowoczesne narzedzia sprzedazowe, ale réwniez
pewnosc, ze kazda podjeta decyzja jest w petni zgodna z dtugoterminowymi celami organizaciji.

Jej misjg jest wspieranie przedsigbiorcéw i zespotéw sprzedazowych w przechodzeniu przez zmiany
rynkowe, zwiekszaniu motywaciji i skutecznosci oraz wdrazaniu nowoczesnych i skutecznych metod
sprzedazy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma:

e materiaty szkoleniowe i dydaktyczne
e zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia.



Adres

ul. Prosta 36
53-508 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Szczegoty dotyczace miejsca realizacji zostang podane nie pdzniej niz na 7 dni przed realizacjg warsztatu.

Kontakt

O

ﬁ E-mail jolanta.piatkowska@growthadvisors.pl
Telefon (+48) 533 460 514

Jolanta Pigtkowska



