Mozliwo$¢ dofinansowania

Ustuga szkoleniowa- Prospecting w 1 200,00 PLN brutto
- sprzedazy - jak skutecznie pozyskiwac 1200,00 PLN netto
CI'—_ klientow 150,00 PLN brutto/h
GCROUP
Numer ustugi 2025/04/08/8291/2677592 150,00 PLN  netto/h
CTE GROUP S.A. © zdalna w czasie rzeczywistym
(dawniej Lauren ® Ustuga szkoleniowa
Peso Polska S.A.) ® 8h
% Y K K 9 10.05.2025 do 10.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie jest dedykowane przedsiebiorcom, managerom, pracownikom
dziatéw handlowych, sprzedawcom i osobom, ktére na co dzien majg do

Grupa docelowa ustugi o . . .
czynienia z procesem sprzedazy albo chciatyby rozpocza¢ prace w tym

obszarze.
Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 8
Data zakornczenia rekrutacji 09-05-2025
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Po szkoleniu uczestnicy osiggng cel polegajacy na zdobyciu wiedzy o skutecznych metodach pozyskiwania nowych
klientéw wykorzystujac polecenia.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji
1. Uczestnik definiuje znaczenie Uczestnik identyfikuje kluczowe

. . . . . . Test teoretyczny
prospectingu w procesie sprzedazy znaczenie prospectingu w sprzedazy

2. Uczestnik definiuje profil idealnego Uczestnik definiuje profil docelowego

Test teoretyczn
klienta (ICP) klienta dla sprzedawanych ustug. yezny

Uczestnik wskazuje cechy i
3. Uczestnik definiuje i charakteryzuje ! y

. . , zastosowanie metod pozyskiwania Test teoretyczny
metody pozyskiwania polecen.

polecen w procesie sprzedazy.

4. Uczestnik definiuje zasady Uczestnik okresla i charakteryzuje
budowania i utrzymywania kluczowe zasady budowania i Test teoretyczny
dtugofalowych relacji z prospektami. utrzymywania relacji z prospektami.

Uczestnik wskazuje i charakteryzuje
zastosowanie omoéwionych elementow
podczas szkolenia w przetozeniu na
praktyke.

5. Uczestnik wskazuje przyktady
zastosowania wiedzy podczas
szkolenia w praktyce.

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

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

Po ukonczeniu szkolenia Uczestnik otrzymuje imienne zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia wraz z opisem
osiagnietych 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, zaswiadczenie stanowi potwierdzenie osiggniecia zatozonych efektéw uczenia sie w programie szkolenia na
podstawie walidacji w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria weryfikacji.

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

Dokument potwierdza ukonczenie procesu szkoleniowego, zapewniajgc zastosowanie rozwigzan rozdzielajagcych
proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji.
Test zostanie zweryfikowany przez osobe wskazang jako walidator szkolenia.



Program

1. Wprowadzenie do prospectingu

2. Okreslanie idealnego klienta (ICP)

3. Skuteczne metody pozyskiwania polecen

4. Budowanie dtugofalowych relacji z prospektami
5. Case study i ¢wiczenia praktyczne

Charakterystyka szkolenia:

Catos¢ kursu opiera sie na praktycznych zadaniach, ktére uczestnicy wykonujg pod okiem prowadzacego. Dzieki temu wiedza teoretyczna
jest bezposrednio stosowana w praktyce.

W trakcie trwania szkolenia przewidziane sa przerwy, ktére nie sg wliczone w czas trwania szkolenia. Godziny trwania szkolenia liczone sg
w godzinach zegarowych - 8 godzin (1 godzina=60 minut).

Harmonogram jest orientacyjnym czasem realizacji poszczegdlnych etapdw szkolenia. Godziny realizacji poszczegdlnych cze$ci moga
ulec zmianie.

Warunki otrzymania zaswiadczenia o ukonczeniu szkolenia nalezy:
1. Minimalna frekwencja Uczestnika na poziomie 90% czasu trwania szkolenia oraz

2. Uzyskanie co najmniej 70% mozliwych poprawnych odpowiedzi w tescie wiedzy.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 9

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy . . ., . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Przywitanie,
wprowadzenie do
P Aleksandra

szkolenia i krotka . 10-05-2025 09:00 09:30 00:30
i Janicka

autoprezentacja

uczestnikow

Wprowadzenie

do prospectingu:

definicja

prosp'ectlngu, Aleksandra

rodzaje . 10-05-2025 09:30 11:00 01:30
i Janicka

prospectingu,

znaczenie

doboru

odpowiednich

prospektow.

Przerwa

(nie wliczona w Aleksandra
czas trwania Janicka
ustugi)

10-05-2025 11:00 11:15 00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Okreslanie

idealnego klienta

(IcP):

segmentacja

rynku i okreslenie

grupy docelowej, Aleksandra
tworzenie profilu Janicka
idealnego klienta,

narzedzia do

analizy rynku i

danych o

10-05-2025 11:15 12:45 01:30

klientach

Metody

pozyskiwania

polecen: cold

calling/ cold

emailing:

przygotowanie

skutec’znych . Aleksandra
skryptéw, social Janicka 10-05-2025 12:45 14:15 01:30
selling: referral

marketing i

networking:

wykorzystanie

rekomendacji i

wydarzen

branzowych

Przerwa

(nie wliczona w Aleksandra
. . 10-05-2025 14:15 14:30 00:15
czas trwania Janicka

ustugi)

Zarzadzanie

relacjami z

prospektami: -

Budowanie i Aleksandra
utrzymywanie Janicka
dtugofalowych

relacji z

prospektami

10-05-2025 14:30 15:30 01:00

Case study i
— . Aleksandra
éwiczenia 10-05-2025 15:30 17:00 01:30

Janicka
praktyczne

@&X) Walidacja - 10-05-2025 17:00 17:30 00:30

Cennik

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 150,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 150,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Aleksandra Janicka

‘ ' Aleksandra Janicka - Absolwentka Nauk Ekonomicznych i Zarzadzania Uniwersytetu Aarhus w Danii.
Manager z ponad 15-letnim do$wiadczeniem w obszarze sprzedazy i budowania efektywnych
zespotow, popartym licznymi sukcesami. Jej specjalno$é to budowanie dtugofalowych relacji z
klientami, przywodztwo w ujeciu globalnym i wptyw réznic kulturowych na miedzynarodowy biznes.
Pracowata miedzy innymi dla takich firm jak Auluna Leather Company, Jastrzebska Sp6tka Weglowa
czy Cavatina Holding. W ramach Regionalnego Kongresu Kobiet Podbeskidzia cyklicznie
organizowata warsztaty dla przedsiebiorczych kobiet. Prywatnie pasjonuje sie sztukg i zdrowym
stylem zycia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajag materiaty szkoleniowe w postaci skryptu- pigutki wiedzy w wers;ji elektronicznej, zestaw ¢wiczen wykorzystywanych
podczas szkolenia oraz zaswiadczenie potwierdzajgce kompetencje nabyte podczas szkolenia.

Informacje dodatkowe

W przypadku otrzymania dofinansowania do ustugi ponizej 70% wartosci ustugi szkoleniowej, do ceny netto nalezy doliczy¢ VAT 23%.

Warunki techniczne

Platforma /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Platforma Zoom (https://zoom-video.pl/) Podstawg do
rozliczenia ustugi jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identykacje wszystkich uczestnikdw oraz zastosowanego narzedzia.
Wymagania sprzetowe: Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji -
komputer, laptop lub inne urzadzenie z dostepem do internetu Minimalne wymagania dotyczace parametréw tgcza sieciowego, jakim musi
dysponowa¢ Uczestnik - minimalna predkosc¢ tacza: 512 KB/sek Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do
prezentowanych tresci i materiatéw - komputer, laptop lub inne urzadzenie z dostepem do internetu. Nie ma potrzeby instalowania specjalnego



oprogramowania. Okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu on-line - od momentu rozpoczecia szkolenia do momentu
zakonczenia szkolenia Potrzebna jest zainstalowana najbardziej aktualna ocjalna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox,
Safari, Edge lub Opera. Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy); 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej);
System operacyjny taki jak Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome OS. Lacze

internetowe o minimalnej przepustowosci do zapewnienia transmisji dzwigku 512Kb/s, zalecane min. 2 Mb/s oraz min. 1 Mb/s do zapewnienia
transmisji tacznie dzwigku i wizji, zalecane min. 2,5 Mb/s.

Kontakt

O Alina Krason-Stajniak

ﬁ E-mail a.krason@ctegroup.pl

Telefon (+48) 739 017 507



