Mozliwo$¢ dofinansowania

szkolenie: SPOTKANIA HANDLOWE online: 2 447,70 PLN bruto
’_ - Jak prowadzi¢ spotkanie sprzedazowe 1990,00 PLN netto
\ i [l zdalnie i zamykaé transakcje B2B? 152,98 PLN brutto/h

Centrum Rozwoju Kadr  Numer ustugi 2025/06/17/144537/2821943 12438 PLN netto/h

VIDI Centrum
Rozwoju Kadr Beata
Kubicius

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

Kk KKKk 45/5  © 16h
71 ocen B 25.09.2025 do 26.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane do:

¢ Handlowcow i przedstawicieli sprzedazy B2B, ktdrzy chcg zwiekszy¢
skutecznosc¢ swoich dziatan w srodowisku online.

¢ Managerow sprzedazy, pragngcych wzmocni¢ kompetencije zespotu w
zakresie sprzedazy zdalnej.

¢ Specjalistow ds. obstugi klienta B2B, ktdrzy chca lepiej komunikowac

Grupa docelowa ustugi

sie z klientami na odlegtosc.
¢ Przedsiebiorcow i wtascicieli firm, chcacych podnies¢ wyniki
sprzedazowe swojego biznesu w erze cyfrowe;.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 23-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 16

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

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotowuje uczestnikow do prowadzenia skutecznych spotkan sprzedazowych online, budowania zaufania
klienta, prezentowania oferty w jezyku korzysci, zarzgdzania obiekcjami, takimi jak ,za drogo” czy ,nie jestem
zainteresowany”, oraz zamykania transakcji z sukcesem. Uczestnicy nauczg sie réwniez utrzymywania relacji z klientem
po spotkaniu poprzez skuteczny follow-up, co wspiera dtugoterminowg wspétprace.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji
Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opisuje zasady tworzenia agendy
spotkania, dostosowanej do celéw

sprzedazowych.
Definiuje, jak planowac¢ i prowadzi¢ Analizuje potrzeby klienta przed
efektywne spotkania sprzedazowe spotkaniem, dostosowujgc przekaz do Test teoretyczny
online jego wyzwan.

Prezentuje plan spotkania,
uwzgledniajac budowanie relacji i
angazowanie klienta.

Personalizuje przekaz oferty,
uwzgledniajac potrzeby i oczekiwania

klienta.
Skutecznie prezentuje oferte w jezyku Uzywa technik komunikacji, ktére
S A iy Test teoretyczny
korzysci podkreslajg wartos¢ oferty.

Przeprowadza symulowang prezentacje,
w ktérej uwzglednia argumenty za
wyborem oferty.

Identyfikuje najczestsze obiekcje
klientéw podczas sprzedazy online.
Stosuje techniki rozwigzywania
Zarzadza obiekcjami klienta i trudnymi probleméw i przeksztatcania zastrzezen
. . Test teoretyczny
pytaniami w szanse sprzedazowe.
Ocenia skuteczno$¢ uzytych metod
zarzadzania obiekcjami na podstawie

symulacji.

Rozpoznaje sygnaty zakupowe podczas
spotkan online.

Zamykajac sprzedaz, wykorzystuje Stosuje techniki zamykania sprzedazy
nowoczesne techniki finalizacji bez wywierania presji. Test teoretyczny
transakgciji Analizuje efektywno$¢ zamkniecia

sprzedazy na podstawie scenariuszy
symulacyjnych.

Tworzy plan follow-upu uwzgledniajacy
. . . podtrzymanie zaangazowania klienta.
Utrzymuije relacje z klientem po Lo - .
: o Komunikuje sie z klientem po spotkaniu,
spotkaniu dzieki skutecznemu follow- . . ) Test teoretyczny
upowi budujac dtugoterminowa wspétprace.
P Analizuje efektywnos$¢ dziatan follow-

upowych na podstawie case studies.



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

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

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

TAK

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

TAK

Program

Modut 1: Jak radzi¢ sobie z trema i stresem przed kamera

e Stres jako sprzymierzeniec: Jak wykorzystac¢ stres i przeksztatci¢ go w energie.
Techniki obnizania stresu: Cwiczenia mentalne, aby czué sie swobodnie przed kamera.
e Akceptacja swojego wizerunku i gtosu: Jak polubic¢ siebie przed kamerg i nabra¢ pewnosci.

« Cwiczenia praktyczne: Nagranie wideo i wspdlna analiza w celu wyciggniecia wnioskéw.

Modut 2: Przygotowanie merytoryczne do prezentacji online

e Jak skutecznie zaplanowa¢ prezentacje: Jak tworzy¢ tresci, ktére prowadzg od mocnego otwarcia po silne zakoriczenie.
e Tworzenie agendy: Jak zbudowaé strukture prezentacji lub spotkania, aby zrealizowac zatozone cele.

¢ Przygotowanie mentalne: Jak przygotowac sie do wystapienia, aby w petni skupi¢ sie na przekazie.

« Cwiczenia praktyczne: Tworzenie planu prezentacji handlowej lub nagrania wideo.

Modut 3: Mowa ciata i pewnos¢ siebie przed kamera
e Mowa ciata przed kamera: Jak czué sie naturalnie i profesjonalnie podczas wystagpien.
e Wzrok i kontakt wzrokowy: Techniki budowania zaufania poprzez wzrok i kontakt z odbiorca.

e Gesty i postawa: Jak Swiadomie uzywaé¢ mowy ciata, aby wzmocnié swoj przekaz.
« Cwiczenia praktyczne: Symulacja wystapienia z uzyciem technik mowy ciata.

Modut 4: Jak angazowac odbiorcow podczas wystapien
e Techniki angazowania publicznosci: Jak stworzy¢ interakcje i utrzymac uwage.

e Budowanie napiecia i ciekawosci: Jak wprowadzac¢ elementy, ktére utrzymujg zainteresowanie odbiorcéw.
« Cwiczenia praktyczne: Symulacja prezentacji z naciskiem na angazowanie publicznosci.

Modut 5: Przygotowanie merytoryczne do spotkan handlowych online

¢ Cel spotkania: Jak jasno zdefiniowaé cel spotkania i strategie na jego realizacje.

Research klienta: Jak dobrze zrozumie¢ firme i potrzeby klienta przed spotkaniem.

e Tworzenie struktury spotkania: Jak zbudowa¢ logiczng i efektywna strukture spotkania, ktéra prowadzi do zamkniecia transakgiji.
¢ Planowanie interakcji: Jak angazowa¢ klienta od poczatku do korica spotkania.

« Cwiczenia praktyczne: Tworzenie planu spotkania handlowego opartego na rzeczywistych przypadkach.



Modut 6: Prowadzenie spotkan online z klientami

¢ Pierwsze wrazenie: Jak zbudowa¢ zaufanie w pierwszych minutach spotkania.
¢ Prezentacja oferty: Jak zaprezentowac¢ oferte klientowi, dostosowujac przekaz do jego potrzeb.
* Interakcja z klientem: Techniki angazowania klienta podczas spotkania (pytania, wspdlne dziatania).

« Cwiczenia praktyczne: Symulacja spotkar handlowych online: prowadzenie, prezentacja, rozwigzywanie obiekcji.

Modut 7: Zamkniecie spotkania i finalizacja transakcji

¢ Rozpoznawanie sygnatow zakupu: Jak rozpoznaé gotowosé klienta do podjecia decyz;ji.

Efektywna komunikacja online: Jak dostarczaé przekaz online, aby zbudowac relacje z klientem.

e Techniki zamykania sprzedazy: Jak zamyka¢ sprzedaz online, nawet w trudnych przypadkach.

¢ Uzyskanie zobowigzan: Jak uzyska¢ zobowigzania klienta do podjecia dalszych dziatan.
« Cwiczenia praktyczne: Warsztaty z zamykania transakcji na zywo.

Modut 8: Dziatania po spotkaniu online

Follow-up: Jak prowadzi¢ efektywny follow-up po spotkaniu, aby utrzymac kontakt i zaangazowanie klienta.
¢ Podsumowanie spotkania: Jak przygotowac tre$ciwy mail z podsumowaniem i propozycja dalszych krokéw.

¢ Budowanie dtugoterminowej relacji: Jak przeksztatci¢ jedno spotkanie w dtugofalowg wspotprace.

« Cwiczenia praktyczne: Tworzenie maila follow-up i analizy dziatar po spotkaniu.

Podsumowanie i indywidualny plan dziatania

¢ Omowienie najlepszych praktyk: Podsumowanie warsztatéow i wycigganie wnioskow.

e Tworzenie indywidualnych planéw dziatania: Opracowanie strategii prowadzenia spotkan online i wystgpien przed kamerg na

przysztosc.

WARUNKI NIEZBEDNE DO SPELNIENIA PRZEZ UCZESTNIKOW, ABY REALIZACJA USLUGI POZWOLILA NA OSIAGNIECIE REZULTATOW:

e zapoznanie sie z materiatami szkoleniowymi i poszkoleniowymi,

e w tygodniu po szkoleniu éwiczyé i sprawdza¢ wypracowane w czasie szkolenia techniki, a nastepnie wdrozy¢ je na state do swojego

dziatania. - do ramowego programu ustugi

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizaciji
L Prowadzacy .
zajeé zajeé

Modut 1:

Jak radzi¢ sobie
z trema i stresem X .
Piotr Jankowski 25-09-2025
przed kamerg
(rozmowa na

Zywo)
przerwa Piotr Jankowski 25-09-2025

Modut 2:

Przygotowanie
merytoryczne do
prezentacji
online (rozmowa
na zywo)

Piotr Jankowski 25-09-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

13:00

Liczba godzin

01:30

00:15

02:15



Przedmiot / temat
zajec

przerwa

Modut 3:

Mowa ciata i
pewnos¢ siebie
przed kamera
(rozmowa na
Zywo)

przerwa

Modut 4:

Jak angazowa¢
odbiorcéw
podczas
wystagpien
(rozmowa na
Zywo)

Konsultacje
indywidualne z
trenerem
(rozmowa na
Zywo)

Modut 5:

Przygotowanie
merytoryczne do
spotkan
handlowych
online (rozmowa
na zywo)

LFAY przerwa

Modut 6:

Prowadzenie
spotkan online z
klientami
(rozmowa na
Zywo)

przerwa

Modut 7:

Zamkniecie
spotkania i
finalizacja
transakgcji
(rozmowa na
Zywo)

Prowadzacy

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Data realizacji
zajeé

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:30

14:30

14:45

15:30

09:00

10:30

10:45

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

13:30

14:30

14:45

15:30

16:00

10:30

10:45

13:00

13:30

14:30

Liczba godzin

00:30

01:00

00:15

00:45

00:30

01:30

00:15

02:15

00:30

01:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

przerwa Piotr Jankowski

Modut 8:

Dziatania po

spotkaniu online Piotr Jankowski
(rozmowa na

Zywo)

Walidacja

i konsultacje
indywidualne z
trenerem
(rozmowa na
Zywo)

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Piotr Jankowski

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
26-09-2025 14:30
26-09-2025 14:45
26-09-2025 15:30

Cena

2 447,70 PLN

1990,00 PLN

152,98 PLN

124,38 PLN

Godzina
zakonczenia

14:45

15:30

16:00

Liczba godzin

00:15

00:45

00:30

‘ ' Trener z 25-letnim doswiadczeniem doswiadczeniem biznesowym zebranym w obszarze

zarzadzania i kierowania zespotami pracownikéw. Piotr, jako praktyk, przekazuje sprawdzong wiedze

z charakterystycznym sobie poczuciem humoru i lekkoscig w opowiadaniu historii. Dzieki
doswiadczeniu wie, z czym zmagaja sie w codziennej pracy managerowie. Zna z praktyki aspekty
pracy szeféw jak planowanie, delegowanie, motywacja i budowanie efektywnych zespotéw. Jest

praktykiem zarzgdzania zasobami ludzkimi i kierowania ludzmi. Co bardzo cenig uczestnicy to fakt,

ze na prawdziwych przyktadach pokazuje jak zastosowaé poznane techniki motywowania,
kierowania czy prowadzenia trudnych rozmoéw. Najlepsze praktyki i doswiadczenia stanowig
kluczowe elementy szkoler dedykowanych dla ludzi zajmujgcych sie kierowaniem zespotami i



firmami.

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

»,Radosé sprzedazy. Gotowa strategia skutecznego handlowca”,

JAlfabet zmian. Jak skutecznie osigga¢ swoje cele na drodze zycia i biznesu”.

Wspotautor poradnika:

,~Jak w 30 dni zwiekszy¢ swojg efektywnos¢.”

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

MATERIALY DLA UCZESTNIKOW

 skrypty szkoleniowe (w formie elektronicznej)
e karty pracy do ¢wiczen

Praca w matych grupach warsztatowych pozwala na zastosowanie metod coachingowych oraz gwarantuje intensywna, warsztatowa
forme prowadzenia szkolenia. Dostaniesz wsparcie i nowg energig do pracy, dzigki motywacji.

Dostajesz do reki gotowe narzedzia pracy, ktére mozesz wykorzystaé juz nastepnego dnia. 20% czasu szkolenia to teoria (inspiracja)
poparta przyktadami z zycia, a 80% czasu szkolenia to éwiczenia indywidualne i zespotowe, case studies. Warsztaty szkoleniowe sg
dynamiczne, wypetnione przyktadami, symulacjami i praktyka. Kazdy uczestnik ma szansg przed szkoleniem wypetni¢ ankiete
przedszkoleniowg, by warsztat byt jeszcze lepiej dostosowany do jego potrzeb i oczekiwan.

Informacje dodatkowe

J Szkolenie bedzie rejestrowane/ nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje nadzorujagca realizacje ustug
z dofinansowaniem. Wykorzystanie nagrania w innym celu niz kontrola/audyt wymaga zgody Trenera i Uczestnikow

e Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych celach.

* Aspekty organizacyjne:

e =Szkolenie obejmuje 7 godzin zegarowych szkolenia tj. 8 godziny dydaktycznych, gdzie jedna godzina dydaktyczna to 45 minut.

¢ 1 godzina= 45 minut (godzina szkoleniowa)

Warunki techniczne

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom.

Kazdy uczestnik otrzymuje do dwoch dni 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 podtagczony 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 $ledza tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego.

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

Uczestnicy rozmawiajg, wymieniaja doswiadczanie maja aktywny kontakt z grupg 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). Waznos¢ linku - do zakoriczenia szkolenia wg harmonogramu szkolenia.

Dotgczenie nastepuje poprzez klikniecie link oraz wpisanie imienia i nazwiska
Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani umiejetnosci informatyczne, aby dotaczyé do szkolenia.

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 dotyczace parametréw tagcza sieciowego, jakim musi dysponowacé 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¢ uczestnikéw automatycznie lub manualnie

e trener ustala czas trwania pracy w grupach

e 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

Jak przygotowac sie do szkolenia:

e sprawdz tgcza internetowego, zadbaj o jego dobrg jako$é
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.

Kontakt

O Beata Kubicius
ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316



