Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczne zarzadzanie sprzedazg B2B i 3 200,00 PLN brutto
B2C w branzy HORECA: Nowoczesne 3200,00 PLN netto
€) .. metodyistrategie 266,67 PLN  brutto/h

Numer ustugi 2025/04/09/116501/2679832 266,67 PLN netto/h

BIELSKIE CENTRUM

SZKOLENIOWE © Bielsko-Biata / stacjonarna
SYLWIA ® Ustuga szkoleniowa
STASZEWSKA ® 12h

* % % kK B 05.06.2025 do 05.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla oséb indywidualnych

Szkolenie skierowane jest do oséb, ktére ktére na co dziern odpowiadaja
lub wspierajg procesy sprzedazowe w modelach B2B i B2C oraz dla

Grupa docelowa ustugi kazdego, kto chce zgtebi¢ wiedze dotyczgca zagadnien zwigzanych ze

sprzedaza.
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 15
Data zakornczenia rekrutacji 04-06-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga prowadzi do samodzielnego planowania i wdrazania skutecznych dziatan sprzedazowych w modelach B2B i B2C,
z uwzglednieniem specyfiki branzy HORECA. Uczestnik nabedzie umiejetnosci w zakresie analizy potrzeb klienta,



budowania relacji biznesowych, wykorzystywania nowoczesnych narzedzi sprzedazy oraz tworzenia i realizowania
strategii sprzedazowych, dostosowanych do dynamicznie zmieniajgcego sie rynku.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza: Definiuje réznice sprzedazy w
sektorach B2B i B2C

Wiedza: Rozréznia typy klientéw na
podstawie posiadanej wiedzy

Wiedza: Definiuje techniki wywierania
wptywu na klienta oraz techniki
skutecznego przezwyciezania obiekcji
klienta

Umiejetnosci: Uczestnik projektuje
prosta strukture procesu sprzedazy
dopasowang do celéw biznesowych.

Umiejetnosci: Uczestnik stosuje
techniki wptywu w projektowaniu relacji
z klientem.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik

Rozréznia specyfike sprzedazy w
sektorze B2B oraz B2C

Omawia proces analizy potrzeb klienta
oraz psychologiczne mechanizmy
podejmowania decyzji zakupowych
Omawia strukture i etapy lejka
sprzedazowego oraz zrédta
pozyskiwania klientéw w kanatach
offline i online

Omawia podstawowe zatozenia testu
Hartmana i modelu Ucho von Thuna
oraz ich zastosowanie w praktyce
sprzedazowe;.

Identyfikuje typ klienta i dopasowa¢ do
niego styl komunikacji oraz strategie
sprzedazowg (B2B/B2C).

Definiuje techniki psychologicznego
wptywu i mechanizmy budowania
skutecznej oferty handlowe;j.

Omawia zasady tworzenia jezyka
korzysci i storytellingu jako narzedzi
perswazji sprzedazowe;j.

Wymienia najczestsze obiekcje klientow
HORECA oraz techniki ich skutecznego
przezwyciezania i domykania
sprzedazy.

Uczestnik:

Analizuje potrzeby klienta przy uzyciu
odpowiednich pytan i narzedzi
diagnostycznych.

Tworzy wtasny lejek sprzedazowy z
uwzglednieniem punktéw styku i Sciezki
klienta.

Skutecznie buduje relacje z klientami w
oparciu o zaufanie, jezyk korzysci i
narracje

Uczestnik:

Postuguje sie technikg Cecha - Zaleta
— Korzy$¢ oraz storytellingiem do
prezentacji produktu/ustugi

Stosuje techniki wptywu spotecznego w
procesie sprzedazy z uwzglednieniem
zasad etyki

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik:
Projektuje oferty handlowe, ktére sa
atrakcyjne wizualnie, merytorycznie i
perswazyjnie.
L’Jrr.m'ejetnoscu PI'.OjektUje kompletna Przygo.tOWl..lje oferte handlow.a Analiza dowodéw i deklaracii
$ciezke sprzedazy odpowiadajaca potrzebom klienta
Radzi sobie z obiekcjami klientéw i
skutecznie domyka¢ sprzedaz, réwniez

z wykorzystaniem narzedzi Al.

Uczestnik:

Wykazuje wigkszg $wiadomos$é
wilasnego stylu komunikacji oraz potrafi
dostosowac¢ go do rozméwcy.

Buduje profesjonalne i etyczne relacje z
klientami oraz zespotem
sprzedazowym.

Efektywnie wspotpracuje w zespole
sprzedazowym, dzieli¢ sie wiedzg i

Kompetencje spoteczne: wspiera¢ innych w osigganiu celéw
Ucze.stnl‘k prz¢.ejaW|a gotO\{vosc.:'do sprz?da'zowych. . . Obserwacja w warunkach
wdrazania zmian w organizacji Przyjmuje konstruktywna informacje
sprzedazy w oparciu o analize zwrotng oraz reaguje na nig w sposéb symulowanych
procesow i relaciji. wspierajacy rozw6j witasnych
kompetenciji.

Wykazuje proaktywnos¢ w
poszukiwaniu nowych klientow i
doskonaleniu narzedzi sprzedazowych.
Rozwija elastycznos¢ w
dostosowywaniu strategii do
zmieniajagcych sie oczekiwan klientow i
realiow rynkowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak - dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji 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 potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.



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

Tak - dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidaciji.

Program

Szkolenie skierowane jest do 0séb, ktére ktdre na co dzien odpowiadajg lub wspierajg procesy sprzedazowe w modelach B2B i B2C oraz
dla kazdego, kto chce zgtebi¢ wiedze dotyczacyg zagadnien zwigzanych ze sprzedaza.

Ustuga prowadzi do samodzielnego planowania i wdrazania skutecznych dziatan sprzedazowych w modelach B2B i B2C, z
uwzglednieniem specyfiki branzy HORECA. Uczestnik nabedzie umiejetnosci w zakresie analizy potrzeb klienta, budowania relacji
biznesowych, wykorzystywania nowoczesnych narzedzi sprzedazy oraz tworzenia i realizowania strategii sprzedazowych, dostosowanych
do dynamicznie zmieniajgcego sie rynku.

Ramowy program ustugi:

BLOK 1: Skuteczna sprzedazy i analiza klienta

- B2B vs B2C w HORECA - réznice w podejsciu do klienta

- Test Hartmana - poznaj swdj styl wartosci i komunikacji

- Model Ucho von Thuna - stuchanie i méwienie tym samym jezykiem
- Analiza potrzeb klienta — pytania otwierajgce i pogtebiajace

- Wstep do psychologii decyzji zakupowe;j

Cwiczenie: Twdj klient oczami Hartmana i Von Thuna

BLOK 2: Pozyskiwanie klientéw i budowanie lejka sprzedazowego

- Gdzie szuka¢ klientéw HORECA? — dziatania offline i online

- Lejek sprzedazowy — struktura i punkty styku z klientem

- Relacje w sprzedazy - jak zbudowac zaufanie i lojalno$¢

- Al w prospectingu: wyszukiwanie leaddw, analiza danych, narzedzia Al
Cwiczenie: Stwérz wtasny mini-lejek na Twoich klientow

BLOK 3: Jezyk korzysci i storytelling w praktyce

- Technika Cecha — Zaleta — Korzys¢

- Storytelling w sprzedazy — emocje, narracja i wiarygodnos$é

- Jak mowi¢, zeby klient chciat stuchaé - jezyk wptywu

- Cena nie jest wyznacznikiem wartos$ci — budowanie percepcji
Cwiczenie: Twoja historia sprzedazowa — 5 zdan, ktére sprzedaja
BLOK 4: Techniki psychologiczne i przygotowanie oferty

- Techniki wptywu: reguta wzajemnosci, autorytetu, spotecznego dowodu stusznosci
- Personalizacja oferty — jak trafi¢ w ,ukryte” potrzeby klienta

- Jak przygotowac oferte, ktdra sie sprzedaje — struktura, jezyk, design

- Sztuka ,first impression” - jak klient widzi Twoja propozycje



Cwiczenie: Opracuj mini-oferte dla 2 typéw klientéw

BLOK 5: Obiekcje klienta i domykanie sprzedazy

- Najczestsze obiekcje klientéw HORECA (z naciskiem na ceng)

- Metody zbijania obiekcji: technika lustra, ,tak, ale...”, odwrécenie perspektywy

- Al jako wsparcie w przygotowaniu odpowiedzi na obiekcje

- Skuteczne techniki domykania: presupozycja, wybér alternatywny, reguta korica
Cwiczenie: Zbicie 3 realnych obiekcji z wiasnej praktyki sprzedazowej

Blok 6: Podsumowanie

- Pytania i odpowiedzi

- Podsumowanie: TOP 3 wnioski do wdrozenia

Blok 7: Walidacja efektéw szkolenia

Warunki organizacyjne:

1. Sala wyktadowa, stoly i krzesta odpowiednie do przeprowadzenia szkolenia w grupie do 15 os6b
2. Ekran, rzutnik, laptop do przeprowadzenia prezentacji podczas szkolenia

3. Podziat na grupy - brak

llo$¢ godzin: 12 godzin dydaktycznych w sumie.

Czesc¢ teoretyczna: 3 godzin dydaktycznych

Czesc¢ praktyczna: 9 godzin dydaktycznych

Przerwy nie wliczajg sie w czas trwania szkolenia.

Warunki do spetnienia przez uczestnikdw szkolenia : Ukoficzony 18-ty rok zycia

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 10

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
i Prowadzacy L .
zajeé zajeé rozpoczecia

€I BLOK 1:

k DAWID
Skuteczna 05-06-2025 08:00
sprzedazy i GRZESIOWSKI
analiza klienta
BLOK 2:
Pozyskiwanie
L DAWID
klientow i 05-06-2025 09:30
s GRZESIOWSKI
budowanie lejka
sprzedazowego
DAWID
Przerwa 05-06-2025 11:00

GRZESIOWSKI

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

11:10

Liczba godzin

01:30

01:30

00:10



Przedmiot / temat
zajec

BLOK 3:

Jezyk korzysci i
storytelling w
praktyce

Przerwa

BLOK 4:

Techniki
psychologiczne i
przygotowanie
oferty

BLOK 5

Obiekcje klienta i
domykanie
sprzedazy

Blok 6:

Podsumowanie

Przerwa

Blok 7:

Walidacja
efektow
szkolenia

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

DAWID
GRZESIOWSKI

DAWID
GRZESIOWSKI

DAWID
GRZESIOWSKI

DAWID
GRZESIOWSKI

DAWID
GRZESIOWSKI

DAWID
GRZESIOWSKI

DAWID
GRZESIOWSKI

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji

zajeé

05-06-2025 11:10
05-06-2025 12:40
05-06-2025 13:00
05-06-2025 14:30
05-06-2025 16:00
05-06-2025 16:30
05-06-2025 16:40

Cena

3 200,00 PLN

3 200,00 PLN

266,67 PLN

266,67 PLN

Godzina
rozpoczecia

Godzina
zakonczenia

12:40

13:00

14:30

16:00

16:30

16:40

17:40

Liczba godzin

01:30

00:20

01:30

01:30

00:30

00:10

01:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O DAWID GRZESIOWSKI

‘ ' Techniki sprzedazy, negocjacji i skutecznej komunikacji, Kompleksowy kurs praktycznej
socjotechniki, skutecznos¢ i odpowiedzialnos¢ doradcy handlowego, Analiza potrzeb klienta i
budowanie dtugotrwatych relacji, Obszary i techniki pozyskiwania klientéw, Techniki motywacji i
samomotywacji, Networking, Zamykanie sprzedazy, Swiadomos$é i podéwiadomo$¢ w realizacji
celéw sprzedazowych, wewnetrzne zahamowania w procesie sprzedazy
Doswiadczenie zawodowe: Trener i prowadzgcy warsztaty szkoleniowe BNI - Business Networking
International , méwca, motywator 28 lat doswiadczenia zawodowego w sprzedazy, 6 lat
cztonkostwa BNI — prowadzenie certyfikowanych szkolen dla cztonkéw BNI 2016 - 2022 w zakresie
w/w tematéw ze szczegdlnym naciskiem na dziatanie w zakresie gospodarki obiegu zamknietego.
Wyksztatcenie Wyzsze ( licencjat) - Wyzsza Szkota Ekonomiczno-Humanistyczna: Wydziat
zarzadzania i komunikacji spotecznej. Kurs treneréw i konsultantéw Stowarzyszenie Konsultantow i
Treneréw Zarzadzania “MATRIK” - 2018
Profi Competence Europe — stosowanie i analiza testéw psychometrycznych PCT-A i PCT-Y 03.2023
Ukonczone szkolenie Train the Trainer - 2019
Szkolenia w zakresie zielonych kompetencji:

Green Leadership — Przywédztwo w Czasach Zréwnowazonego Rozwoju 06.2024

Kompetencje cyfrowe dla treneréw biznesu — wykorzystanie nowoczesnych narzedzi cyfrowych w
pracy menedzera — 09.2024

Zarzadzanie Zespotem w Zielonej Transformacji 12.2024

Environmental and Ecology Management 2025

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy

Cwiczenia w formie papierowej wykonywane podczas szkolenia

Warunki uczestnictwa

Ukonczony 18-ty rok zycia

Informacje dodatkowe

1. Informacja dotyczaca uwzgledniania podatku VAT: zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020 r.,
poz. 1983) lub na podstawie art. 113 ust. 1 o podatku od towaréw i ustug: "Sprzedawca zwolniony podmiotowo z podatku od towardéw i ustug".

Przed zapisem na ustuge szkoleniowa proszeg o kontakt pod numerem: 602 699 592.



Adres

ul. Konstantego lldefonsa Gatczyrskiego 6
43-300 Bielsko-Biata

woj. Slaskie

sala konferencyjna

Kontakt

ﬁ E-mail syla.staszewska@gmail.com

Telefon (+48) 602 699 592

Sylwia Staszewska



