Mozliwo$¢ dofinansowania

Pozyskiwanie nowych klientéw - 1 463,70 PLN brutto
’_ i PROSPECTING - sztuka nawigzywania 1190,00 PLN netto
\ i [l kontaktéw biznesowych i skutecznego 18296 PLN. brutio/h
Centum Rozwoju Kadr  iNICjOWanNia procesu sprzedazy. 148,75 PLN netto/h
Numer ustugi 2025/03/04/144537/2596752
VIDI Centrum
Rozwoju Kadr Beata © zdalna w czasie rzeczywistym
Kubicius & Ustuga szkoleniowa
Xk kA ©8h

5 13.05.2025 do 13.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

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

Szkolenie skierowane do: 0séb, ktére sprzedajg produkty i ustugi,
przedstawicieli handlowych (B2B, B2C), konsultantéw i doradcéw oraz

Grupa docelowa ustugi specjalistow ds. sprzedazy. Zapraszamy réwniez szeféw sprzedazy -
zawsze mozesz podzieli¢ sie swojg wiedzg ze swoimi
wspotpracownikami.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakornczenia rekrutacji 12-05-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 8

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do
- nawigzywania kontaktow biznesowych i skutecznego inicjowania procesu sprzedazy,



- rozwijania bazy wartosciowych klientéw
- skutecznego szukania i znajdowania klientéw B2B
- pozyskiwania wartosciowych klientéw

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- analizuje i dobiera efektywne metody
dotarcia do klientéw i nawigzania z nimi

kontaktu
- precyzyjnie okresla grupy Podsumowanie i informacje zwrotne dla
potencjalnych i warto$ciowych klientéw uczestnikow.

i nawigzuje z nimi kontakt .
. . Obserwacja w warunkach

Informacja zwrotna dla uczestnikéw po
symulowanych

- planuje dziatania sprzedazowe, by éwiczeniach i warsztatach oraz innych
osiggna postawione przed nami cele aktywnosciach wymagajacych efektéw
uczenia sie.

- organizuje dziatania prospectingowe
na potrzeby realizacji celéw
sprzedazowych

- nie marnuje szans sprzedazowych, wie

. . o . Podsumowanie i informacje zwrotne dla
jak przejmowac¢ klientéw konkurencji

uczestnikow.

- podejmuje dziatania inicjujace i Obserwacja w warunkach

o . . Informacja zwrotna dla uczestnikéw po
usprawniajace relacje, poznaje proces . o . symulowanych
. . . éwiczeniach i warsztatach oraz innych
inicjowania sprzedazy

aktywnosciach wymagajacych efektéw

. . . . uczenia sie.
- planuje dziatania prospectingowe

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

Tak, informacja o tym, ze uczestnik ukonczyt szkolenie: Pozyskiwanie nowych klientéw - PROSPECTING - sztuka
nawigzywania kontaktow biznesowych i skutecznego inicjowania procesu sprzedazy.

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

Tak, potwierdzenie i rekomendacja trenera VIDI

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

Tak



Program

Wprowadzenie do prospektingu.

Proces poszukiwania potencjalnych klientédw jako pierwszy
etap cyklu sprzedazy.

Kluczowe czynniki sukcesu — co robié, aby prospekting byt
skuteczny.

Aktywne poszukiwanie klienta — obawy i korzysci.

Poszukiwanie potencjalnych klientéow - pierwsze kroki.
Idealny klient — segmentacja i tworzenie bazy klientow.
Lejek sprzedazowy - magia liczb w poszukiwaniu
potencjalnych klientéw.

Gdzie szuka¢ klientéw - Zrédta poszukiwania potencjalnych
nabywcow.

Skuteczne dziatania prospektingowe.

Aktywne i pasywne metody pozyskania potencjalnych

klientéw.

Pierwszy kontakt z klientem — najwazniejsze zasady skutecznej
rozmowy.

,Prosze wystac¢ ofertg” — skuteczny metody mailingu do
klientéw.

Nowoczesne narzedzia prospektingowe.

Portale spotecznosciowe w stuzbie sprzedazy - jak korzystac¢ z
mediéw spotecznosciowych.

Networking jak ,gorace” zrodto klientow.

Prospekting wg Joe Girarda — najskuteczniejszego sprzedawcy
$wiata.

Indywidualny plan prospektingowy.

Przygotowanie kompletnego planu dziatan prospektingowych.
Karta dziatan prospektingowych — narzedzie wspierajgce w
codziennej pracy.

Kontrola i analiza wynikéw — ocena efektywnosci dziatan
prospektingowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 8

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
Prowadzacy

zajeé zajeé rozpoczecia

Wprowadzenie
do prospectingu.

Piotr Janowski 13-05-2025 09:00

Piotr Janowski 13-05-2025 10:30

przerwa

Godzina

; . Liczba godzin
zakonczenia

10:30 01:30

10:45 00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Poszukiwanie

potencjalnych

klientéw. Idealny

klient —

segmentacja i Piotr Janowski 13-05-2025 10:45 13:00 02:15
tworzenie bazy

klientéw. Lejek

sprzedazowy.

Gdzie szukaé

klientow?

przerwa Piotr Janowski 13-05-2025 13:00 13:30 00:30

Skuteczne
dziatania Piotr Janowski 13-05-2025 13:30 14:30 01:00
prospektingowe

przerwa Piotr Janowski 13-05-2025 14:30 14:45 00:15

Nowoczesne

narzedzia

prospektingowe. Piotr Janowski 13-05-2025 14:45 15:30 00:45
Indywidualny

plan

prospectingowy.

Walidacja i
konsultacje Piotr Janowski 13-05-2025 15:30 16:00 00:30
indywidualne

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1463,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1190,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 182,96 PLN

Koszt osobogodziny netto 148,75 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Piotr Janowski

Trener z duzym doswiadczeniem biznesowym zebranym w obszarze sprzedazy, obstugi klienta,
technik sprzedazy, budowania efektywnej Sciezki wspotpracy z klientem. Piotr, jako praktyk,
przekazuje sprawdzong wiedze z charakterystycznym sobie poczuciem humoru i lekkos$cig w
opowiadaniu historii. Na praktycznych przyktadach i realnych sytuacjach pokazuje, jak stosowac
poznane techniki, jak prezentowac¢ produkt méwigc jezykiem korzysci, jak radzi¢ sobie z obiekcjami
czy finalizowa¢ transakcje. Pokazuje, ze jak nie konkurowa¢ ceng i pokaza¢ warto$é produktu.

Najlepsze praktyki i doswiadczenia stanowig kluczowe elementy szkolen dedykowanych dla ludzi
zajmujacych sie sprzedazg na co dzien. Sita 25 lat praktyki to wyréznik, ktéry stanowi zdecydowang
wartos¢ dla uczestnikow szkolen. W ich zakres wchodzg, m.in: praca z trudnym klientem, sprzedaz
w sektorze bankowym, strategie skutecznej sprzedazy, negocjacje handlowe, standardy
profesjonalnej obstugi klienta, finalizacja sprzedazy, budowanie wartosci produktu/ustugi/firmy,
upselling i crosselling.

Absolwent zarzadzania i finanséw na dwdch uczelniach. Szkolit sie m.in. u T.Harva Ekera, Roberta
Cialdiniego, Blaira Singera. Certyfikowany trener biznesu. Licencjonowany trener STRUCTOGRAM®
Training System - metodologii bazujgcej na analizie biostrukturalnej. Konsultant modelu
psychometrycznego MTQ48, badajgcego odpornos¢ psychiczng, wykorzystywanego w pracy z
wydajnoscig i efektywnoscia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymuja:

« skrypty szkoleniowe (w formie elektronicznej)

e karty pracy do ¢wiczen

Kurs obejmuje 8h dydaktycznych.

1 godzina dydaktyczna to 45 min.

Informacje dodatkowe

INFORMACJE DODATKOWE:

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

z dofinansowaniem. Wykorzystanie nagrania w innym celu niz kontrola/audyt wymaga zgody Trenera i Uczestnikow
Zapisujac sig na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych celach.

Warunki techniczne

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom.



Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie
transmisja online.

Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych, specjalnych oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtgczony do Internetu
(nalezy korzystac z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari).

Uczestnicy ogladaja i stuchajg na zywo tego, co dzieje sie w czasie szkolenia oraz $ledzg tresci wyswietlane na komputerze
prowadzgcego.

Uczestnicy widza i stysza siebie wzajemnie. Moga bra¢ aktywny udziat w szkoleniu. Uczestnicy moga przez mikrofon komunikowac¢ sie
z trenerem i innymi uczestnikami kursu.

Uczestnicy rozmawiaja, wymieniaja doswiadczanie maja aktywny kontakt z grupa i trenerem.
Dodatkowo wszyscy moga zadawacé pytania za posrednictwem chatu online.

Link do szkolenia online generowany jest przed szkoleniem i wazny jest przez caly czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w
dowolnym momencie). Wazno$¢ linku - do zakonczenia szkolenia wg harmonogramu szkolenia.

Dotaczenie nastepuje poprzez klikniecie link oraz wpisanie imienia i nazwiska
Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani umiejetnosci informatyczne, aby dotaczyé do szkolenia.
Jak przygotowac si¢ do szkolenia:

e sprawdz tgcza internetowego, zadbaj o jego dobrg jakos¢
e przygotuj

e miejsca na czas szkolenia, gdzie mozesz sie skupic¢

¢ notes, dtugopis

¢ szklanka wody czy kawa/herbata

e pamietaj, by twdj sprzet byt natadowany.

¢ opcjonalnie wydrukuj éwiczenia, jakie dostaniesz przed szkoleniem, aby na biezgco pracowaé z trenerem i grupa
e kamera i mikrofon utatwiajg prace i integracje, zwykle kazdy uczestnik ma wtgczong kamere i dostep do mikrofonu, dlatego sprawdz,
czy dziataj u Ciebie.

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: Dwurdzeniowy
procesor Intel Core i5 2,5 GHz i wyzszy

Minimalne wymagania dotyczgce parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowaé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Nie trzeba pobiera¢
oprogramowania. Aby wzigé udziat w szkoleniu online potrzebny jest komputer, laptop, telefon lub tablet ze stabilnym internetem i bez
blokad firmowych

W trakcie szkolen online wykorzystujemy nastepujace funkcjonalnosci:
Praca w grupach (breakout rooms)

e trener moze podzieli¢ uczestnikdéw automatycznie lub manualnie
trener ustala czas trwania pracy w grupach
¢ pojawia sie krétki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, ze gospodarz zaprasza do podpokoju

e prowadzacy moze wysta¢ wiadomos¢ do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.
Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms

e tablica, mozliwo$¢ pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim
uczestnikom szkolenia

e pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swoj ekran

e czat

e uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosi¢ prowadzgcego do pokoju grupowego



Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

Beata Kubicius



