Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie - PRAKTYCZNY TRENING 2 214,00 PLN brutto
SPRZEDAZY B2B | PREZENTACJA OFERTY 1800,00 PLN  netto

s{JLBERG

GRUPA SZKOLENIOWA

Grupa Szkoleniowa @ wroctaw / stacjonarna

SOLBERG Sp. z 0.0.
Yk Kkkd 45/5 (@ ogh

384 oceny £ 27.11.2025 do 28.11.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

& Ustuga szkoleniowa

Numer ustugi 2024/11/08/159753/2402708

110,70 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie adresowane jest do wszystkich osob, ktérych praca polega na
sprzedazy produktéw/ustug oraz obstudze Klienta, ktérzy majg potrzebe
osiggniecia wyzszych wynikéw sprzedazowych.

Szkolenie polecane jest osobom osobom bedacym zaréwno w

bezposrednim jak i telefonicznym kontakcie z klientem, pracownikom
dziatow obstugi klienta, osobom odpowiedzialnym za obstuge

procesu reklamacyjnego; wszystkim, ktérzy w swojej pracy kontaktujg sie

z klientami, dbajac o dtugofalowe relacje i budujgc dobry wizerunek firmy.

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

Nowy start w Matopolsce z EURESem

Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Kierunek - Rozwdj

Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tédzkiego
Zawodowa reaktywacja

Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —
Rozwdj

Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

20-11-2025

stacjonarna

20



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do wykonywania zawodu przedstawiciela handlowego, specjalisty ds.
sprzedazy, specjalisty ds.obstugi Klienta, doradcy Klienta i innych zawoddéw zwigzanych ze sprzedazg i obstuga Klienta.
Ustuga przygotowuje uczestnikow do wdrozenia skutecznej i efektywnej sprzedazy w firmie poprzez wypracowanie
dtugofalowych relacji z klientami oraz zastosowanie odpowiednich technik sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji
Definiuje kluczowe pojecia zwigzane z postuguje sie jezykiem korzysci, zna
procesami sprzedazowymi i obstuga techniki radzenia sobie z obiekcjami Test teoretyczny
klienta. klienta
Stosuje skuteczne metody ma wiedze jak wyglada profesjonalne
przygotowania i prowadzenia spotkan spotkanie handlowe, zna techniki Test teoretyczny
handlowych negocjacyjne
Buduje pozytywne relacje z klientami zna zasady dialogu z klientem oraz
; : L . Test teoretyczny
oparte na wzajemnym zaufaniu aktywnego stuchania i badania potrzeb
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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 walidacji?

TAK



Program

Czas trwania warsztatu to 2 dni szkoleniowe.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych.
Ustuga trwa:

- 10 h dydaktycznych x 45 minut

- 45 minut przerwy x 2 dni

-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

Przerwy nie sg wliczone sg w czas trwania ustugi.

PROGRAM SZKOLENIA

DZIEN 1

PRETEST

MODUL 1:

SKUTECZNA PREZENTACJA OFERTY

e Znaczenie skutecznego prezentowania ofert w procesie sprzedazy

e Zrozumienie potrzeb klienta

e Zadawanie skutecznych pytan i identyfikacja potrzeb klienta

¢ Analiza kontrahenta i dostosowanie prezentacji do specyficznych wymagan
e Jak przektada¢ cechy produktu/ustugi na korzysci dla klienta

¢ Techniki prezentacji oparte na wartosciach dla klienta

MODUL 2:
SKUTECZNE WYKORZYSTANIE RELACJI Z KLIENTAMI

¢ Relacja handlowa — szczegdétowa analiza tego czym jest relacja i na czym sie opiera.
¢ Do czego stuzy nam w sprzedazy dobra relacja z klientem?

e Jak przetozy¢ relacje na efektywnos¢ finalizacji lub do sprzedazy?

¢ Cel rozmowy handlowe;j.

MODUL 3 :
DIAGNOZA WARTOSCI ZAKUPOWYCH KLIENTOW - ANALIZA POTRZEB KLIENTA

¢ Systemowe koncepcje diagnozy klientéw — krytyczna analiza, dobér najlepszych elementow
¢ Narzedzia diagnozy potrzeb klienta

¢ Docieranie do poziomu intereséw klienta

¢ Analiza i rozpoznanie grupy decyzyjnej

e Warsztat — wypracowanie potencjalnych wartosci dla klientéw (poziom Intereséw)

¢ Trening diagnozy wartosci zakupowych klienta i grupy decyzyjnej w organizacji klienta

MODUL 4 :
ANALIZA OBIEKCJI KLIENTOW

¢ Obiekcje faktyczne i unikowe

¢ Presja cenowa- jak ja rozegra¢

e “Targowisko” - Obiekcje cenowe, gry klientéw, roszczenia

e Osobowos¢ klienta vs typy obiekcji

¢ Scenka diagnostyczna na forum — praca w wybranymi obiekcjami



DZIEN 2

MODUL 1:

NEGOCJACJE B2B - zasady, o ktorych musisz pamieta¢

Formutowanie celéw minimum i maksimum
Formutowanie BATNA

Jakich komunikatéw nie uzywa¢ podczas negocjacji
Argumentacja

Dobér odpowiedniej strategii negocjacyjnej w rozmowach

MODUL 2:

ZWIEKSZANIE WARTOSCI SPRZEDAZY Z DANEJ TRANSAKCJI

Ro6znice miedzy cross-sellingiem a up-sellingiem

Techniki Cross-sellingu- Kiedy proponowa¢ produkty dodatkowe, aby zwigkszy¢ warto$¢ koszyka?
Techniki Up-sellingu- Jak skutecznie proponowa¢ drozsze produkty lub ustugi?

Umiejetnie opakuj swojg cene

Analiza przewagi konkurencyjnej

Wypracowanie narzedzi do dziatan cross-sellingowych i up-sellingowych.

MODUL 3:

FINALIZACJA SPRZEDAZY - domykanie rozmowy handlowej

Przepracowanie zatozen do skutecznej finalizacji sprzedazy

Potencjalne powody trudnosci w finalizacji sprzedazy — analiza

System naczyn potaczonych — czyli skuteczno$¢ zamkniecia sprzedazy a etap diagnozy i prezentacji
wartosci dla klienta

Technik domykania sprzedazy — prezentacja, przyktady branzowe

Wybér technik finalizacji do pracy w treningu

Trening finalizacji sprzedazy dla klienta/grupy decyzyjnej

MODUL 4 :

Aktywny trening sprzedazowy

Uczestnicy szkolenia wielokrotnie trenuja rozmowy z klientami na poszczegdlnych etapach procesu

sprzedazy, na bazie wypracowanych w trakcie warsztatéw modeli i narzedzi

POSTTEST

Na koniec szkolenia odbedzie sie test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z zakresu nabytych kompetenc;ji.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
i Prowadzacy L . 3 .
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

WALIDACJA - - 27-11-2025 09:00 09:10
PRETEST - test

Liczba godzin

00:10



Przedmiot / temat
zajec

SKUTECZNA
PREZENTACJA
OFERTY

Przerwa

SKUTECZNE
WYKORZYSTANI
E RELACJI Z
KLIENTAMI

Przerwa

DIAGNOZA
WARTOSCI
ZAKUPOWYCH
KLIENTOW -
ANALIZA
POTRZEB
KLIENTA

Przerwa

ANALIZA
OBIEKCJI
KLIENTOW

NEGOCJACJE
B2B - zasady, o
ktérych musisz
pamietaé

Przerwa

ZWIEKSZANIE
WARTOSCI
SPRZEDAZY Z
DANEJ
TRANSAKCJI

Przerwa

FINALIZACJA
SPRZEDAZY -
domykanie
rozmowy
handlowej

Prowadzacy

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Artur Ptonka

Data realizacji
zajeé

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

28-11-2025

28-11-2025

28-11-2025

28-11-2025

28-11-2025

Godzina
rozpoczecia

09:10

11:15

11:25

13:40

14:05

15:35

15:45

09:00

11:15

11:25

13:40

14:05

Godzina
zakonczenia

11:15

11:25

13:40

14:05

15:35

15:45

17:15

11:15

11:25

13:40

14:05

15:35

Liczba godzin

02:05

00:10

02:15

00:25

01:30

00:10

01:30

02:15

00:10

02:15

00:25

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
iy Prowadzacy . . A
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Przerwa Artur Ptonka 28-11-2025 15:35 15:45
Aktywny
trening Artur Ptonka 28-11-2025 15:45 17:05
sprzedazowy
WALIDACJA - - 28-11-2025 17:05 17:15
POSTTEST - test
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 214,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Artur Plonka

Przez wiele lat zdobywat szerokie kompetencje zawodowe w zakresie
zarzadzania projektami, sprzedazy, zarzadzania oraz negocjacji.
Doswiadczenie w zakresie zarzadzanie projektami, sprzedazy i
zarzadzania podwtadnymi budowat wspétpracujac z takimi firmami jak
Pepco, ZM Legmet, Cermag, CCC czy Intermoda Fashion.

0d 2000 roku specijalizuje sie w szkoleniach zwigzanych zaréwno z
procesami projektowymi, sprzedazowymi jak i zarzadczymi.

Posiada 20 - letnie doswiadczenie handlowe, ktore praktykuje réwniez
aktualnie jak i 15 letnie doswiadczenie w zakresie zarzgdzania zespotami.
Wyktadowca w Wyzszej Szkole bankowej w Opolu i we Wroctawiu w
zakresie radzenia sobie z konfliktami.

Jest statym panelistg w corocznym evencie rozwojowym EVOLUCJA.
Dzieki ukonczeniu studiow na wydziale mechanicznym jest

Liczba godzin

00:10

01:20

00:10



réwnorzednym partnerem w rozmowach z klientami z branzy technicznej
i produkcyjne;j.

Rozumiejac zasady dziatania firm produkcyjnych i handlowych, potrafi
doskonale dostosowacé narzedzia szkoleniowe do specyfiki dziatalnosci
swoich klientow.

Prowadzit projekty szkoleniowe zwigzane z kierowaniem zespotem
produkcji oraz wspétpracy miedzydziatowe;.

W trakcie dotychczasowych dziatan szkoleniowych bardzo czesto
wspétpracuje z firmami realizujgc kompleksowe dziatania szkoleniowe i
doradcze w zakresie umiejetnosci miekkich na poszczegélnych
ptaszczyznach dziatania firmy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w wersji papierowej, teczki, notesy oraz dtugopisy dla kazdego uczestnika. Po szkoleniu e-mail z e-bookiem
tematycznym.

Szkolenia dofinansowane s3g zwolnione z podatku VAT. ZWOLNIENIE Z VAT przystuguje firmom, gdy: * jest w catosci finansowane ze
$rodkéw publicznych w mysl ustawy o finansach publicznych. Zgodnie z trescig art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ ustawy o podatku od towaréw i
ustug (Dz. U. z 2017 r. poz. 1221 ze zm.) powyzsza ustuga szkoleniowa moze zosta¢ zwolniona z naliczenia podatku VAT.

** jest w co najmniej 70% finansowane ze srodkéw publicznych , zgodnie z § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r.w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2015r. poz. 736 ze
zm.)

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %
Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikdw Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

¢ Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

 Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tddzkiego

e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek — Rozwdj
e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

Informacje dodatkowe

e ,Zawarto umowe z Wojewddzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na Swiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych
bonoéw szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe”.

Adres

ul. Hubska 52/54
50-502 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Hotel InVite



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 33 3003 145

Marzena Mrukwa



