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GRUPA SZKOLENIOWA

Grupa Szkoleniowa
SOLBERG Sp. z 0.0.

%%k K de 45/5
359 ocen

SZKOLENIE - PROSPECTING - AKTYWNE 1107,00 PLN brutto
POZYSKIWANIE KLIENTOW 900,00 PLN  netto

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

Numer ustugi 2025/01/17/159753/2507670

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

O 10h

B3 01.12.2025 do 01.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do wszystkich oséb odpowiedzialnych za
samodzielne pozyskiwanie

klientéw. Przedstawicieli Handlowych, Specjalistéw ds. Sprzedazy,
Doradcéw Finansowych,

Doradcéw Klienta oraz oséb, ktére odpowiadajg za pozyskanie klienta,
znajg podstawy sprzedazy i

chca zwiekszy¢ swojg efektywnos$é w dziataniu. Handlowcom,
przedstawicielom handlowym,

specjalistom ds sprzedazy odpowiedzialnym na pozyskiwanie klientow na
rynkach BtB i BtC.

Grupa docelowa ustugi Managerom sprzedazy $redniego i nizszego szczebla, ktérych handlowcy

Sg zaangazowani w
proces prospectingu.
Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

¢ Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

¢ Kierunek - Rozwdj

¢ Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

¢ Bony rozwojowe dla pracodawcow z wojewddztwa todzkiego

e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —
Rozwoj

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 8



Data zakornczenia rekrutacji 27-11-2025
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 10

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

Przygotowanie uczestnikow do prowadzenia efektywnych dziatan prospectingowych, czyli

zaplanowania, przygotowania, wdrozenia i kontroli aktywnosci majacych na celu pozyskanie

nowych klientow. Szkolenie dostarcza umiejetnosci w zakresie umiejetnego stawiania celéw, planowania dziatan, a takze
wyposaza uczestnikdw w wiedze dotyczaca skutecznosci podejmowanych aktywnosci.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnicy samodzielnie stworzg liste
potencjalnych klientéw na podstawie
wybranych danych (np. LinkedIn, dane
firmowe).

Test teoretyczny

Poznaja ré6zne metody i techniki
prospectingu, w tym wykorzystanie

mediéw spotecznosciowych, telefonéw, Przeprowadzenie symulacji pierwszej

e-maili i spotkan bezposrednich. rozmowy z potencjalnym klientem —
oceniane wedtug jasnych kryteridow (np. Test teoretyczny
otwarcie rozmowy, sposéb zadawania
pytan, personalizacja).

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 zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Czas trwania warsztatu to 1 dzien szkoleniowe.
Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych.
Ustuga trwa:

- 10 h dydaktycznych x 45 minut

- 45 minut przerwy

-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

Przerwy nie sg wliczone sg w czas trwania ustugi.

PROGRAM SZKOLENIA

PRETEST

1. WSTEP DO PROSPECTINGU

Czym jest prospecting?

Zasada 3/37/60.

Znaczenie aktywnego pozyskiwania Klientow w procesie sprzedazy.
2. PLANOWANIE DZIALAN PROSPECTINGOWYCH

Lejek sprzedazy.

Okreslenie celu sprzedazowego.

Aktywny plan poszukiwania Klientow.

Identyfikacja grupy docelowe;.

Analiza rynku i segmentacja Klientow.

3. ETAPY | SPOSOBY POZYSKANIA NOWEGO KLIENTA
Przygotowanie i metody pozyskiwania Klientow.

Zdefiniowanie grupy docelowe;j.

Kim jest m¢j idealny Klient?

Kryteria sukcesu w sprzedazy, czyli analiza wynikéw wtasnej pracy.
Decydenci w firmie.

Wyzwalacze, czyli okazje.

0dzyskiwanie Klientéw biernych - sposoby odnawiania relacji handlowych.

4. KONTAKT Z KLIENTEM



Pierwszy telefon.

Pierwszy mail.

Budowanie wizerunku podczas rozmowy telefoniczne;j.

Jak reagowac¢ na odmowy klientéw? Jakie proponowac inne dziatania?

Kiedy odnawia¢ kontakt telefoniczny.

5. POLECENIA | REKOMENDACJE

Drzewo polecen.
Networking.

POSTTEST

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

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9

Przedmiot / temat

zajec

WALIDACJA -
PRETEST - test
online

@) WSTEP DO
PROSPECTINGU

PRZERWA

PLANOWANIE
DZIALAN

PROSPECTINGO

WYCH

PRZERWA

ETAPY |

SPOSOBY
POZYSKANIA
NOWEGO
KLIENTA

PRZERWA

Prowadzacy

Adan Gorecki

Adan Gorecki

Adan Gorecki

Adan Gorecki

Adan Gorecki

Adan Gorecki

Data realizacji

zajeé

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

01-12-2025

Godzina

rozpoczecia

08:00

08:10

09:30

09:40

11:55

12:20

14:35

Godzina
zakonczenia

08:10

09:30

09:40

11:55

12:20

14:35

14:45

Liczba godzin

00:10

01:20

00:10

02:15

00:25

02:15

00:10



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajec

KONTAKT Z
KLIENTEM /
POLECENIA |
REKOMENDACJE

Adan Gorecki

WALIDACJA -
POSTTEST - test
online

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

121

o Adan Gorecki

Data realizacji Godzina Godzina . .
L, . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
01-12-2025 14:45 16:05 01:20
01-12-2025 16:05 16:15 00:10
Cena

1107,00 PLN

900,00 PLN

110,70 PLN

90,00 PLN

‘ ' Posiada 30-letnie doswiadczenie zawodowe zdobyte w
miedzynarodowych korporacjach, wzbogacone o wiele szkolen
krajowych i zagranicznych.

Pracowat w dwdch najwiekszych na swiecie firmach w swoich
branzach (IKEA, Electrolux).

Byt wice szefem firm, ds. sprzedazy, w Yawal i Final w ramach projektu
interim management. Byt dyrektorem sprzedazy krajowej w: Amica
Wronki, Electrolux Poland (reprezentowat firme odnos$nie marek
Electrolux, AEG, Zanussi), Merloni Indesit Polska (Ariston). Pracowat w
Leroy Merlin oraz byt szefem sprzedazy w IKEA w Polsce.

Zarzadzat dziatami sprzedazy liczacymi kilkadziesigt os6b oraz byt
odpowiedzialny za kilkusetmilionowe budzety sprzedazy.

Z prowadzonych przez niego szkolen skorzystato juz ponad 21 500
0sob, w czasie ponad 3100 dni szkoleniowych.



Specjalizacja trenerska:

sprzedaz detaliczna i hurtowa oraz
obstuga klienta, B2C, B2B,
komunikacja interpersonalna
zarzadzanie zespotami,
przywédztwo,

negocjacje,

zarzadzanie zmiang, wprowadzanie
i komunikacja strategii,
prowadzenie szkolen, spotkan -
wystgpien,

organizacja pracy i czasu,
priorytetyzacja,

coaching menedzerski i On the Job
Training, mentoring,

work-life balance - integration, rozwoj osobisty.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w wers;ji elektronicznej po zakoriczonym szkoleniu wystane mailem w postaci ebooka.

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 zwolnieri od podatku od towardéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnieri (Dz. U. z 2015 r. poz. 736 ze
zm.)

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %

Informacje dodatkowe

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikdw Projektu:

¢ Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

¢ Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tédzkiego

e Zawodowa reaktywacja

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

Warunki techniczne

Forma zdalna ustugi. Szkolenie odbywa sie za pomocg platformy szkoleniowej
MINIMALNE WYMAGANIA TECHNICZNE:

Procesor 2-rdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany 4-rdzeniowy)



2GB pamieci RAM (zalecane 4GB)

System operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza
wersja)

Przegladarka internetowa Google Chrome (zalecana), Mozilla Firefox lub Safari (zaktualizowane do
najnowszej wersji)

State tgcze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakosci HD)

Kamera, mikrofon i gtosniki lub stuchawki.

Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani umiejetnosci informatyczne, aby dotgczyé¢ do
szkolenia. Dotgczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika
przed szkoleniem oraz wpisanie imienia i nazwiska oraz adresu email w oknie logowania.

Wazno$¢ linku - do zakoriczenia szkolenia wg. harmonogramu szkolenia.

Predko$¢ potgczenia mozna zweryfikowa¢ pod adresem: https://www.speedtest.pl/

Szkolenie bedzie rejestrowane/ nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje
nadzorujaca realizacje ustug z dofinansowaniem.

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych

celach

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 333 003 145

Marzena Mrukwa



