Mozliwo$¢ dofinansowania

DROGA OD PROSPECTINGU DO ANALIZY 2 140,00 PLN brutto
CZLOWIEKA | JEGO POTRZEB 2 140,00 PLN netto
SPRZEDAZOWYCH 214,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/03/20/27209/2636063 214,00 PLN netto/h

Europejska Agencja © Grzybow / stacjonarna

Rozwoju Mirostaw ® Ustuga szkoleniowa
Kopik ® 10h
Jook & & & B 27.05.2025 do 27.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wiasciciele firm, menadzerowie, kierownicy dziatéw handlowych, liderzy,
handlowcy, przedstawiciele handlowi, sprzedawcy, kadra zarzadzajaca
handlem, pracownicy dziatu obstugi klienta, technicy, doradcy, marketerzy,
Grupa docelowa ustugi specjalisci ds. logistyki, handlu, obstugi klienta, ksiegowosci, rozliczen,
finanséw, produkciji, zakupéw, rozwoju, obstugi biura, obstugi
informatycznej, menadzerowie produktéw i projektéw oraz osoby
zainteresowane zdobyciem nowych kompetencji w zakresie sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 24

Data zakornczenia rekrutacji 26-05-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 10

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

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje do: rozumienia kluczowej roli prospectingu w sprzedazy, wyszukiwanie i identyfikowanie osdéb, firm
lub organizaciji, ktére moga wykazywac zainteresowanie oferowanymi produktami lub ustugami, poszerzania bazy
klientéw, rozumienia prospectingu statego jako elementu algorytmu skutecznosci, wdrazania strategii pozyskiwania
klientéw, skutecznego i efektywnego otwierania sprzedazy, sprawnego postugiwania sie pytaniami otwartymi i
pogtebiajgcym, budowania relacji z klientami.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Omawia kluczowa role prospectingu w

. Test teoretyczn
sprzedazy. yezny

. - Charakteryzuje sposoby prowadzenia i
Stosuje prospecting jako staty element

L. oszerzania bazy potencjalnych Test teoretyczn
algorytmu skuteczno$ci. P P jalny yezny

klientow.

Opisuje strategie pozyskiwania

. Test teoretyczn
klientow. yeny

Opisuje skuteczne i efektywne

X . . X Test teoretyczny
prowadzenie otwierania sprzedazy.

Sprawnie postuguje sie pytaniami

Test t t
otwartymi i pogtebiajgcymi est teoretyczny

Wdraza strategie pozyskiwania
klientow.
Opisuje sposoby wyszukiwania i
identyfikowwania oséb, firm lub
organizacji, ktére moga wykazywa¢é Test teoretyczny
zainteresowanie oferowanymi
produktami/ustugami.

Buduje relacje z potencjalnymi Okresla swobodne i skuteczne

; Test teoretyczn
klientami. umawianie spotkan. yezny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji (certyfikat) zawiera opis efektéw uczenia sie.

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

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji.



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

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji.

Program

Przywitanie, kontrakt z uczestnikami. Pre-test.

Modut 1. Prospecting - kluczowy element procesu w sprzedazy. Wymiana doswiadczen sprzedazowych uczestnikdw szkolenia,
poréwnanie skutecznosci tradycyjnych metod sprzedazy i metod wykorzystujgcych najnowsze technologie. Przedstawienie sposobdéw
dziatania w systemie online i offline. Metody online i offline, ktéra z metod jest Ci blizsza? Przewaga dziatania hybrydowego.
Wykorzystanie potencjatu social mediéw.

Metody pracy: Wyktad. Cwiczenia. Dyskusja.

Modut 2. Rola komunikacji w budowaniu potencjatu sprzedazowego. Komunikacja wewnetrzna i zewnetrzna. Sposoby automatyzacji w
procesie pozyskiwania tak zwanych "gorgcych leadéw". Planowanie dziatan prospectingowych. Podziat klientéw - od potencjalnego do
wspotpracujgcego. Wyjasnienie sposobu komunikacji z nowymi i obecnymi klientami.

Metody pracy: Wykiad. Cwiczenia.

Modut 3. Umawianie spotkan i otwieranie sprzedazy. Zaciekawienie jako kluczowy element w poczatkowej fazie rozmowy. Pojecie
Gardy behawioralnej. Budowanie zaufanie oraz wzbudzenie checi do rozmowy/zakupu. Rozmowa telefoniczna i jej potencjat. 3 systemy
reprezentacyjne - werbalny, niewerbalny i wokalny.

Metody pracy: Wyktad. Cwiczenia z uzyciem kamery.

Modut 4. Badanie potrzeb. Metoda FOP — Fakty, Opinie, Plany. Zadawanie pytan w konstrukcji czasowej - terazniejszos$¢, przeszto$¢ i
przyszto$¢. Zasada 80/20 zasada Pareto odnosnie stuchania i méwienia. Pytania otwarte i pogtebiajgce w celu znalezienia prawdziwej
potrzeby, a nie jej kreowania.

Metody pracy: Wykiad. Dyskusja. Cwiczenia z kamera.

Podsumowanie szkolenia i ewaluacja. Post-test.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L L . 3 . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Przywitanie

kontrakt z - 27-05-2025 09:00 09:15 00:15
uczestnikami.

Pre-test.

Modut 1.

Prospecting - .
Pawet Strézyk 27-05-2025 09:15 10:45 01:30
kluczowy

element ...



Przedmiot / temat
L, Prowadzacy
zajec

Przerwa Pawet Strézyk

Modut 2.

Rola komunikacji Pawet Strézyk
w budowaniu...

Przerwa Pawet Strézyk

Modut 3.

Umawianie
spotkan i Pawet Strézyk
otwieranie
sprzedazy.

Przerwa

Pawet Strézyk
obiadowa awer strozy

Modut 4.

Badanie -
Pawet Strézyk
potrzeb. Metoda

FOP ...

Podsumowanie Pawet Strézyk
szkolenia.

Post-test.

Zakonczenie -
szkolenia.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
27-05-2025 10:45
27-05-2025 11:00
27-05-2025 12:30
27-05-2025 12:45
27-05-2025 14:15
27-05-2025 14:45
27-05-2025 16:10
27-05-2025 16:20

Cena

2 140,00 PLN

2 140,00 PLN

214,00 PLN

214,00 PLN

Godzina
zakonczenia

11:00

12:30

12:45

14:15

14:45

16:10

16:20

16:30

Liczba godzin

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

01:25

00:10

00:10



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Pawet Strézyk

‘ ' Autor ksigzki ,Uwierz w siebie. Autoterapia” oraz wielu artykutéw biznesowych.
Poczatkowo zdobywat doswiadczenie rozwijajgc wtasne biznesy - 10 lat prowadzit firme
transportowg dziatajgca na terenie Polski, Wielkiej Brytanii oraz Irlandii. 8 lat w Networku i sprzedazy
bezposredniej to jego droga rozwoju osobistego. Uczestniczyt w wielu szkoleniach z zakresu
komunikaciji, sprzedazy, zarzadzania, motywacji, kreowania wizerunku wtasnego i firmy. Byt
aktywnym uczestnikiem szkolen z amerykarnskimi ekspertami marketingu (Eric Worre, Dean
Graziozi, Les Brown). Absolwent Akademii Biznesu i Akademii Treneréw M. Mrozowskiego. Zna
zarzadzanie, techniki sprzedazy, tajniki motywacji, nie tylko jako zbiér definicji, ale jako wiedze, ktéra
pozwala zrozumie¢ idee tych zagadnien, tworzy¢ wtasne schematy szkoleniowe, by¢ trenerem.
Poczatki roli szkoleniowca siegajg czaséw dziatarn w Networku. Chcac rozszerzy¢ swoj potencjat
rozpoczat dziatania w jednej z najwiekszych polskich firm w branzy OZE, gdzie udowodnit
skutecznos¢ swoich metod sprzedazy i rozpoczat szkolenia dla nowo rekrutowanych pracownikéw.
Prowadzi szkolenia dla handlowcdéw z firm powigzanych z obrotem energii ze zrédet odnawialnych.
Pawet Strézyk to potgczenie zyciowego doswiadczenia, duzego poczucia humoru oraz wielu godzin
szkolen z fantastycznymi trenerami. To cztowiek peten energii, prowadzacy szkolenia w spos6b
niestandardowy, méwigcy o konkretnych rzeczach na przyktadach z zycia, z nutkg humoru.
Prywatnie: maz i ojciec.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma autorskie materiaty szkoleniowe (np. prezentacja multimedialna, skrypt).

Nasi uczestnicy na kazdym szkoleniu otrzymujg pakiet szkoleniowy (segregator, notes i dtugopis).

Warunki uczestnictwa

Osoba zainteresowana skorzystaniem z ustugi rozwojowej z dofinansowaniem musi zarejestrowac sie w Bazie Ustug Rozwojowych oraz
dokonac zapisu na ustuge przed jej rozpoczeciem, z uzyciem numeru ID wsparcia.

Informacje dodatkowe

Czas trwania ustugi szkoleniowej to 10 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut).

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegdtowych warunkdéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

Grzybdéw 75A



28-200 Grzybow

woj. Swietokrzyskie

Miejsce realizacji ustugi to "Zakatek Swietokrzyski'.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
¢ Klimatyzacja

o Wil

e Naszym uczestnikom zapewniamy obiad, przerwy kawowe (kawa, herbata, woda, sok, ciastka).

Kontakt

O Mirostaw Kopik
ﬁ E-mail mirek.kopik@eurodotacje.pl

Telefon (+48) 505 060 800



