Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczny i powtarzalny proces sprzedazy 5100,00 PLN brutto
- z Patrykiem Jasiniskim. Aktywne 510000 PLN netto
prowadzenie sprzedazy skierowanej do 21250 PLN brutto/h
- klientéw biznesowych - przedstawiciel 21250 PLN netto/h

handlowy

MEGA CENTRUM Numer ustugi 2025/02/03/20716/2537715

ROZWOJU

SEAWOMIR © Katowice / stacjonarna

GALINSKI ® Ustuga szkoleniowa

ok ek k © 24h

B3 16.06.2025 do 18.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

; . wsparcie dla oséb indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Pracownicy dziatéw sprzedazy — osoby, ktére chcg podnies¢ swoje
umiejetnosci w zarzadzaniu czasem, tworzeniu strategii sprzedazy oraz
budowaniu relacji z klientami.

Przedsiebiorcy i wiasciciele firm — osoby prowadzace wtasng
dziatalno$¢, ktére chcg usprawni¢ swoje procesy sprzedazowe, poznac
skuteczne techniki prospectingu i finalizacji sprzedazy.

Grupa docelowa ustugi Konsultanci sprzedazy — specjali$ci doradzajgcy firmom w zakresie
optymalizacji sprzedazy i poszukujacy efektywnych metod pracy z
klientami.

Nowi pracownicy dziatéw sprzedazy — osoby, ktére dopiero rozpoczynaja
kariere w sprzedazy i chcg zdoby¢ solidne podstawy.

Osoby zainteresowane rozwojem kariery w sprzedazy — uczestnicy,
ktorzy pragna rozwija¢ umiejetnosci niezbedne w tej branzy.

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 15-06-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

24

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Szkolenie rozwija umiejetnosci sprzedazowe uczestnikdw, uczac skutecznego prowadzenia procesu sprzedazy w trybie
doradczo-konsultacyjnym. Uczestnicy poznajg metody identyfikacji potrzeb klientéw, budowania relacji, zarzadzania
czasem, skutecznego prospectingu i finalizacji transakcji. Nauczg sie radzi¢ sobie z obiekcjami i zwiekszaé skutecznos$é

sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozumie zasady skutecznej sprzedazy
doradczo-konsultacyjnej

Potrafi skutecznie planowa¢ dziatania
sprzedazowe

Potrafi analizowa¢ konkurencje i
budowaé¢ przewagi konkurencyjne

Potrafi skutecznie zarzadza¢ relacjami
z klientami

Potrafi skutecznie prowadzié¢
prospecting

Kryteria weryfikacji

Wymienia kluczowe etapy procesu
sprzedazy

Wyjasnia, jak dostosowac strategie
sprzedazy do potrzeb klienta

Tworzy plan sprzedazy krotko- i
dtugoterminowy

Opracowuje strategie sprzedazy
dostosowana do rynku

Identyfikuje gtéwnych konkurentéw na
rynku

Opracowuje unikalne przewagi
konkurencyjne swojej oferty

Stosuje narzedzia do zarzadzania baza
klientéw

Wykorzystuje techniki budowania
dtugoterminowych relaciji

Identyfikuje i kwalifikuje potencjalnych
klientow

Tworzy plan dziatan prospectingowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Stosuje techniki angazujacego otwarcia Obserwacja w warunkach
rozmowy symulowanych

Potrafi skutecznie rozpoczaé rozmowe

sprzedazowa
Radzi sobie z trudnymi rozméwcami i Obserwacja w warunkach
przetamuje obiekcje klientéw symulowanych
Zadaje odpowiednie pytania Obserwacja w warunkach
diagnozujace potrzeby klienta symulowanych

Potrafi skutecznie bada¢ potrzeby
klientow

Dopasowuje oferte do rzeczywistych
P ; J R N Lo ¥ Y Obserwacja w warunkach rzeczywistych
probleméw i wyzwan klienta

Tworzy prezentacje oferty zgodnie z Obserwacja w warunkach
potrzebami klienta symulowanych

Potrafi prezentowac oferte w sposéb

przekonujacy
Stosuje techniki podkreslania wartosci Obserwacja w warunkach
oferty dla klienta symulowanych
Rozpoznaje sygnaty gotowosci klienta Obserwacja w warunkach
do zakupu symulowanych

Potrafi skutecznie finalizowa¢ sprzedaz

. - - . Obserwacja w warunkach
Stosuje techniki finalizacji transakcji
symulowanych

Rozpoznaje rézne typy obiekc;ji i Obserwacja w warunkach
skutecznie na nie reaguje symulowanych

Potrafi pracowa¢ z obiekcjami klientéw
Stosuje model radzenia sobie z Obserwacja w warunkach
obiekcjami w negocjacjach symulowanych

Kwalifikacje

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji

Kwalifikacje Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Rejestrze

12639
Kwalifikacji
Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego Zwigzek Zaktadéw Doskonalenia Zawodowego oddziat w Warszawie-
walidacje Krajowe Centrum Akredytacji (KCA)
Podmiot prowadzacy walidacje jest Tak

zarejestrowany w BUR



Zwigzek Zaktadow Doskonalenia Zawodowego o/Warszawa - Krajowe

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujgcego
= gor! ot yiikujaceg Centrum Akredytacji (KCA)

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

-- Dzief 1
MODUL 1: Zarzadzanie czasem i planowanie dziatan w sprzedazy

Jednym z najwazniejszych narzedzi w sprzedazy jest czas. Wybitni sprzedawcy potrwajg precyzyjnie zarzadza¢ sobg w czasie i
odpowiednio planowa¢ zadania. Jak zaplanowa¢ swdj dzien i miesigc, odpowiemy sobie w tym module.

W module m.in.:

+Czym sg dziatania strategiczne i operacyjne?
Jakie rodzaje zadan ma wspétczesny handlowiec?
+Co wplywa na moje zarzadzanie czasem

*Macierz Einsenhowera

3 worki zadan w sprzedazy

‘Uktadanie dnia w sprzedazy

MODUL 2: Tworzenie planu i strategii sprzedazy

Brak planu, to przygotowanie do porazki. Wielu sprzedawcéw nie planuje swoich dziatan, przez co dziatajg po omacku. W tym module
uswiadomimy sobie role planowania sprzedazy, budowania strategii i zarzadzania swojg sprzedaza.

W module m.in. takie zagadnienia jak:

*Czym jest plan sprzedazy?

-Jak stworzy¢ plan sprzedazy?

+Plan krétko i dtugo terminowy

-Strategia sprzedazy

*Opracowanie strategii sprzedazy

MODUL 3: Budowanie przewag konkurencyjnych

Kiedy sprzedajesz, jak wszyscy, masz wyniki doktadnie takie same, jak wszyscy. W jaki spos6b wypracowacé przewagi konkurencyjne? Jak
odpowiednio ,podawac je klientowi”. To wypracujemy w trakcie tego modutu

W module m.in. takie zagadnienia jak:
+Kto jest moim konkurentem?

+Analiza konkurenciji

*Co jest moim USP?

+Jakie jest moje ESP?

*Mapowanie przewag konkurencyjnych

-Jak konstruowac¢ oferte w oparciu o realne potrzeby klienta.



+Jak prawidtowo akcentowac to co dla klienta jest istotne.
+Zdobywanie zobowigzan klienta
MODUL 4: Powtarzalny i skalowalny proces sprzedazy

Mamy XXI wiek, a nadal spora czes$¢ firm nie wie, jak wazny jest proces sprzedazy w ich firmie. Jak skalowa¢ sprzedaz skoro nie jest ona
dla nas przewidywalna i skalowalna? Na tym skupimy sie w trakcie tego modutu

W module m.in. takie zagadnienia jak:

Jakie najczesciej popetniamy btedy w skalowaniu sprzedazy?
*Czym jest proces sprzedazy?

+Jak zaprojektowac proces sprzedazy?

*W jaki spos6b mozemy skalowac¢ nasza sprzedaz?
*Weryfikacja i testowanie procesu

*Co warto mierzy¢ i jak?

*Narzedzia wspierajgce proces sprzedazy

-- Dzien 2

MODUL 5: Skuteczny prospecting

W XXI wieku, kazda firma chce pozyska¢ jak najwieksza ilo$¢ klientow. Firmy wydajg potezne naktady na marketing, zapominajac, ze
jednym z podstawowych narzedzi dobrego handlowca jest wtasnie prospecting, czyli poszukiwanie nowych klientéw. W trakcie tego
modutu uswiadomimy uczestnikom, jak wazna role w ich pracy petni skuteczny prospecting, kto jest ich klientem i gdzie go poszukiwac.
W module m.in. takie zagadnienia jak:

*Wprowadzajace ¢wiczenie: Co gdybys stracit dzi$ wszystkich klientéw?
Okreslenie avatara mojego klienta.

+Czym jest prospect, zimny i ciepty lead.

*Gdzie wyszukiwa¢ klientow?

*Kanaty dotarcia do klienta.

-Efekt siania, ile zasiejesz, tyle zbierzesz.

+Jak rozmawiaé z prospectem?

MODUL 6: Budowanie i zarzadzanie relacjami z klientem

Doradcza sprzedaz, opiera sie przede wszystkim na umiejetnym zarzadzaniu relacjami z klientem. W trakcie tego modutu poznamy
szczegoty, wskazniki i sposoby umiejetnego wykorzystania relacji z klientami.

W module m.in. takie zagadnienia jak:

-Jak prawidtowo zarzadza¢ relacjami w oparciu o baze danych.
+Czym jest scoring klientéw i jak go mierzy¢?

+0d prospecta do CLV- wykorzystaj w petni potencjat swoich klientéw
-Jak madrze nadawac statusy klientéw?

*Tréjpodziat wiadzy w firmie.

Zasada 3 x 48.

*Multikanatowos$¢ w kontakcie z klientem, oparta o baze danych.

-Jak i kiedy followupowac¢ klienta?



‘Do kogo kierowac specjalne oferty?

‘Budowanie dtugofalowych relacji biznesowych.
+Zasada 3R w budowaniu relacji z klientem.

MODUL 7: Typologia klientéw- Aspekt psychologiczny.

W tym module skupimy sie na typach klientéow, dopasowaniu swojego komunikatu do konkretnego typu klienta, dzieki tej umiejetnosci
nabedziemy wiekszg pewnos¢ siebie w rozmowie z klientem oraz umiejetnie dopasujemy komunikat do naszego rozmdwecy.

W module m.in. takie zagadnienia jak:

‘Najpopularniejsze typy klientow.

*Typologia Inside Discovery i Jung.

+Jak rozpoznac typ naszego rozmoéwcy?

-Dopasowanie komunikatu do konkretnego typu rozméwcy.
*Operowanie jezykiem dostosowanym do rozmoéwcy.
+Autorski podziat na 12 kategorii klientow

+Kto jest dla mnie trudnym klientem? Dlaczego on?

MODUL 8: Jak rozpoczynac¢ rozmowe sprzedazowa z przytupem Dlaczego klient ma poswieci¢ swdj czas na rozmowe z tobg? Jak
zapewne zdazyte$ zauwazy¢ istniejg sprzedawcy, ktérzy nie majg zadnego problemu z rozpoczeciem rozmowy, i klienci sporadycznie
Jrzucaja im stuchawka”. Istniejg tez sprzedawcy, ktérzy tylko sporadycznie przechodza dalej. W tym module skupimy sie jak ,zagai¢”
swojego potencjalnego klienta, aby zrobi¢ na nim piorunujace pierwsze wrazenie.

W module m.in. takie zagadnienia jak:

*Dlaczego System EDP nazwany jest nowoczesnym modelem sprzedazy?
Pierwsze 20 sekund ma znaczenie, reguta 4x 20.

-Jak wypracowac hak na uwage.

*Sposoby na wywotanie konfuzji.

*W jaki sposob ,przebijac sie” przez sekretarki.

-- Dzien 3

MODUL 9: Badanie potrzeb Klienta, a moze u$mierzanie bélu?

Badanie potrzeb jest kluczowym elementem, od ktérego nalezy rozpoczaé¢ proces sprzedazy. To wtasnie nabycie i wykorzystanie tej
umiejetnosci, otwiera droge do sukcesu w sprzedazy. W tym module uczestnicy poznajg gtéwne motywatory zakupu klientéw oraz naucza
sie trafnie i skutecznie zadawacé pytania, majgce na celu precyzyjng diagnoze potrzeb klienta. Zrozumiejg réwniez jakie najczesciej btedy
sg popetniane w procesie diagnozy potrzeb. W module m.in. takie zagadnienia jak:

*Motywatory zakupu, co tak naprawde kupuje klient

-Badanie potrzeb klienta, a zadawanie pytan

-System wartosci klienta a diagnoza potrzeb

+3P — model diagnozy potrzeb klienta

Realne potrzeby mylone ze stanowiskiem klienta lub jego opisem sytuaciji
Btedy w diagnozie potrzeb

+Jakie bole maja moi klienci?

MODUL 10: Prezentacja oferty, ktéra otwiera klienta na zamkniecie sprzedazy



Gdyby zapyta¢ sprzedawcédw, po co prezentujg oferte, wiekszo$¢ odpowie ,zeby klient kupit”. To bardzo mylne myslenie, gdyz prezentacja
oferty ma na celu przygotowanie klienta do péZniejszego sprawnego sfinalizowania transakgji.

W module m.in. takie zagadnienia jak:

+*Co jest moim USP?

Jakie jest moje ESP?

-Jak konstruowac oferte w oparciu o realne potrzeby klienta.
+Czym sg sygnaty sygnalizujace gotowos¢ do zakupu?

+Jak prawidtowo akcentowa¢ to co dla klienta jest istotne.
+Jak powinien wyglada¢ mail, ktérego klient chce czytac¢

+Zdobywanie zobowigzan klienta

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 21

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie

do szkolenia

(cele, Patryk Jasinski 16-06-2025 08:00 08:15 00:15
harmonogram,

integracja

uczestnikow)

Oméwienie

wnioskéw z dnia Patryk Jasinski 16-06-2025 08:00 08:15 00:15
poprzedniego

PP Modut 1:
Zarzadzanie
czasem i Sl
. Patryk Jasinski 16-06-2025 08:15 10:15 02:00
planowanie
dziatan w

sprzedazy
Przerwa Patryk Jasiriski 16-06-2025 10:15 10:45 00:30

Modut 2:

Tworzenie planu i
strategii
sprzedazy

Patryk Jasinski 16-06-2025 10:45 12:45 02:00

Przerwa

. Patryk Jasinski 16-06-2025 12:45 13:15 00:30
obiadowa



Przedmiot / temat
zajec

Modut 3:

Budowanie
przewag
konkurencyjnych

Modut 4:

Powtarzalny i
skalowalny
proces sprzedazy

Modut 5:

Skuteczny
prospecting

Przerwa

Modut 6:

Budowanie i
zarzadzanie
relacjami z
klientem

Przerwa

obiadowa

[EE¥I) Modut 7:
Typologia
klientéw -
aspekt
psychologiczny

Modut 8:

Jak rozpoczynaé
rozmowe
sprzedazowa z
przytupem

Oméwienie
wnioskow z dnia
poprzedniego

Modut 9:

Badanie potrzeb
klienta

Przerwa

Wprowadzenie
do dnia

Prowadzacy

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Patryk Jasinski

Data realizacji
zajeé

16-06-2025

16-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

17-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

Godzina
rozpoczecia

13:15

15:15

08:15

10:15

10:45

12:45

13:15

15:15

08:00

08:15

10:15

10:45

Godzina
zakonczenia

15:15

16:00

10:15

10:45

12:45

13:15

15:15

16:00

08:15

10:15

10:45

12:45

Liczba godzin

02:00

00:45

02:00

00:30

02:00

00:30

02:00

00:45

00:15

02:00

00:30

02:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Modut 10:

Prezentacja

oferty, ktéra s
. . Patryk Jasinski
otwiera klienta

na zamkniecie
sprzedazy

FZil Przerwa

- Patryk Jasinski
obiadowa

Walidacja

Patryk Jasinski

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

W tym koszt walidacji netto

W tym koszt certyfikowania brutto

W tym koszt certyfikowania netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Patryk Jasinski

Data realizacji
zajeé

18-06-2025

18-06-2025

18-06-2025

Cena

Godzina
rozpoczecia

12:45

13:15

15:15

5100,00 PLN

5100,00 PLN

212,50 PLN

212,50 PLN

300,00 PLN

300,00 PLN

300,00 PLN

300,00 PLN

Godzina
zakonczenia

13:15

15:15

16:00

Liczba godzin

00:30

02:00

00:45



- Patryk od 14 lat dziata w sprzedazy i jest jednym z najbardziej charyzmatycznych treneréw w
Polsce. Jego energia i doswiadczenie pomogty tysigcom sprzedawcéw osiggac lepsze wyniki.

Kariere szkoleniowa rozpoczat w 2009 roku u czotowego operatora komérkowego, zdobywajac tytut
najlepszego sprzedawcy. Do dzi$ aktywnie sprzedaje i prowadzi firme outsourcingowg Deal Makers.
Jego sukcesy to m.in. sprzedaz za 2 min zt przez telefon, wzrost sprzedazy o 230% w 8 miesiecy
(poligrafia) i 300% w 2 lata (konsulting).

Przez 13 lat przeprowadzit ponad 1600 warsztatéw, spedzajac 3000 dni szkoleniowych.
Wspotpracowat z firmami takimi jak Orange, Tauron, PKO BP, Ergo Hestia, Martes Sport, Saint
Gobain i wieloma innymi. Jest réwniez ekspertem na konferencjach (Forum Szeféw Sprzedazy,
Zgrupowanie Asow Sprzedazy) i wyktadowca MBA.

Autor ksigzek o sprzedazy, m.in. ,Telebohater”, ,Zaprojektuj swojg sprzedaz” i ,MVP sprzedazy”.
Prywatnie honorowy dawca krwi, sportowiec i fan swojego psa Bombla.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg komplet materiatéw szkoleniowych, w tym prezentacje multimedialng, zestaw ¢wiczen praktycznych oraz skrypt
zawierajacy kluczowe techniki sprzedazowe i narzedzia do planowania dziatar handlowych.

Adres

ul. Bytkowska 1a
40-147 Katowice

woj. Slaskie

Sala A

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O

m E-mail igor.ginalski@megacentrumrozwoju.pl
Telefon (+48) 513 020 414

Igor Ginalski



