Mozliwos$¢ dofinansowania

Pozyskiwanie nowych klientéw - 1 463,70 PLN brutto
gy PROSPECTING - sztuka nawigzywania 1190,00 PLN netto
\’ll [l kontaktow biznesowych i skutecznego 146,37 PLN  brutto/h
Centum Rozwoju Kadr  iNICjOWanNia procesu sprzedazy. 119,00 PLN  netto/h
- Numer ustugi 2025/07/07/144537/2861125
VIDI Centrum
RozwojuKadrBeata @ ,4aina w czasie rzeczywistym
Kubicius

& Ustuga szkoleniowa

Kk kkd 45/5  @© 10h
72 oceny B 15.10.2025 do 15.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

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

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

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 12

Data zakonczenia rekrutacji 10-10-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 10

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0

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 osiggniecia 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 wartosciowych klientéw uczestnikow.

i nawigzuje z nimi kontakt
R 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 efektow
uczenia sie.

- organizuje dziatania prospectingowe
na potrzeby realizacji celéow
sprzedazowych

- nie marnuje szans sprzedazowych, wie

. . s ” Podsumowanie i informacje zwrotne dla
jak przejmowac klientéw konkurencji

uczestnikow.

- podejmuje dziatania inicjujace i Obserwacja w warunkach

e i : Informacja zwrotna dla uczestnikéw po
usprawniajace relacje, poznaje proces L . . . symulowanych
A ] . éwiczeniach i warsztatach oraz innych
inicjowania sprzedazy

aktywnosciach wymagajacych efektow

. . . . uczenia sig.
- planuje dziatania prospectingowe

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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 walidacji?

TAK



Program

Wprowadzenie do prospectingu.

Proces poszukiwania potencjalnych klientéw jako pierwszy etap cyklu sprzedazy.
Kluczowe czynniki sukcesu — co robié¢, aby prospecting byt skuteczny.

Aktywne poszukiwanie klienta — obawy i korzysci.

Poszukiwanie potencjalnych klientéw — pierwsze kroki.

Idealny klient — segmentacja i tworzenie bazy klientow.

Lejek sprzedazowy - magia liczb w poszukiwaniu potencjalnych klientéw.

Gdzie szuka¢ klientéw - Zrédta poszukiwania potencjalnych nabywcéw.
Skuteczne dziatania prospektingowe.

Aktywne i pasywne metody pozyskania potencjalnych klientéw.

Pierwszy kontakt z klientem — najwazniejsze zasady skutecznej rozmowy.
JProsze wystac oferte” — skuteczny metody mailingu do klientéw.

Nowoczesne narzedzia prospektingowe.

Portale spotecznosciowe w stuzbie sprzedazy - jak korzysta¢ z mediéw spotecznosciowych.
Networking jak ,gorace” zrodto klientow.

Prospekting wg Joe Girarda — najskuteczniejszego sprzedawcy swiata.
Indywidualny plan prospektingowy.

Przygotowanie kompletnego planu dziatan prospektingowych.

Karta dziatan prospektingowych — narzedzie wspierajgce w codziennej pracy.

Kontrola i analiza wynikéw — ocena efektywnos$ci dziatar prospektingowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
o Prowadzacy o . -
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Pre-test
kompetencyjny +
kontrakt

15-10-2025 08:30 09:00

@2

Wprowadzenie

do prospectingu. Artur Gryzik 15-10-2025 09:00 09:45
(rozmowa na

Zywo)

Liczba godzin

00:30

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Idealny

Klient (ICP),
segmentacja,
budowa listy /
bazy

przerwa

Lejek
prospectingowy i
Zrédta leadéw
(LinkedIn, www,
eventy,
rekomendacje,
narzedzia
wyszukiwawcze)

Skuteczne

dziatania:
sekwencje
kontaktu
(mail/LI/phone),
follow-up, tempo
i mierniki

przerwa

Nowoczesne
narzedzia
prospektingowe.
Indywidualny
plan
prospectingowy.
(rozmowa na
Zywo)

Symulacje

rozmow i
odpowiedzi na
obiekcje (live
coaching)

Post- test

iocena

Walidacja

i konsultacje
indywidualne
(rozmowa na
Zywo)

Prowadzacy

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Data realizacji
zajeé

15-10-2025

15-10-2025

15-10-2025

15-10-2025

15-10-2025

15-10-2025

15-10-2025

15-10-2025

15-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:45

10:30

10:45

12:15

13:30

14:00

14:45

15:30

16:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

13:30

14:00

14:45

15:30

16:00

16:30

Liczba godzin

00:45

00:15

01:30

01:15

00:30

00:45

00:45

00:30

00:30



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 146,37 PLN
Koszt osobogodziny netto 119,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Artur Gryzik

‘ . Artur Gryzik — trener sprzedazy i zarzgdzania zespotem. Praktyk biznesu z ponad 20-letnim
doswiadczeniem, w tym 16 lat w korporacji bankowej. Ekonomista, certyfikowany konsultant DISC.
Specjalizuje sie w podnoszeniu skutecznosci handlowcéw i menedzeréw sprzedazy: od utozenia
procesu (prospecting — rozmowa - oferta — domkniecie i follow-up), przez negocjacje i prace z
obiekcjami, po codzienny warsztat szefa (cele, priorytety, 1:1, feedback, delegowanie). Pracuje ,na
danych i zachowaniach”: diagnozuje potencjat (DISC + analiza procesu), wskazuje obszary realnego
wptywu, przektada strategie na konkretne dziatania i wskazniki. W szkoleniach tgczy warsztat na
realnych case’ach, modelowanie rozméw, symulacje negocjacji oraz gotowe checklisty wdrozeniowe
30/60/90. Promuje odpowiedzialno$¢ zamiast mikrozarzadzania i komunikacje opartg na celu.
Zaufaty mu zespoty m.in.: KGHM, PGE, Maspex, Zabka, Media Markt, Tarczyriski, ZT Kruszwica,
Adama Polska, Famed, De Heus, Concordia, Credit Agricole (d. LUKAS) oraz liczne MSP i banki
spotdzielcze. Obszary: sprzedaz i zarzadzanie sprzedaza, negocjacje, obstuga klienta, komunikacja i
wspotpraca w zespole, rozwéj kompetencji osobistych, radzenie sobie w sytuacjach konfliktowych.
Rezultat pracy z Arturem to klarowny proces, wyzsza skutecznos¢ spotkan i negocjacji oraz zespoty,
ktore dziatajg spojnie i odpowiedzialnie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymuja:

* skrypty szkoleniowe (PDF),
 karty pracy do ¢wiczen.

A dodatkowo:

Szablony: cold maile, cold calle, ICP, follow-upy



Checklisty prospectingu: 7, 14 i 30 dni
12 mini-lekcji (e-mail + mikro-zadania, 5-7 min)
PDF Plan Wdrozeniowy (edytowalny dla Team Leadera)

Opcjonalna sesja Q&A — omoéwienie wynikéw i skalowanie

Bonusy w cenie szkolenia

(&3 Plan Follow-up: Gotowe sekwencje kontaktéw, ktére podtrzymuja zainteresowanie klienta
(&3 Szablony rozméw i maili: Sprawdzone skrypty, ktére dziatajg

(&J Lista kontrolna: Przygotowanie do kazdej rozmowy

(&J Plan prospectingowy na 30 dni: Co robié, kiedy i jak

a Elevator Pitch: Sztuka pierwszego wrazenia w 30 sekund

(&3 Przewodnik pokonywania obiekcji: Odpowiedzi, ktére koricza rozmowe stowem "tak"

Informacje dodatkowe

INFORMACJE DODATKOWE

Czas trwania

(&3 Kurs obejmuje 10 godzin dydaktycznych (1 godzina = 45 minut).

Materiaty dla uczestnikéw

e Skrypty szkoleniowe (PDF)
e Karty pracy do ¢wiczen

VAT - zwolnienie przy flnansowaniu publicznym

(&3 Zwolnienie z VAT (ZW), gdy 270% ceny finansowane jest ze $rodkéw publicznych.

¢ Przeslij podpisane Oswiadczenie o finansowaniu przed wystawieniem faktury
¢ Po spetnieniu warunku netto = brutto (VAT: ZW)
e W przeciwnym razie obowigzuje wtasciwa stawka VAT

Nagrywanie na potrzeby kontroli

(&3 Rejestracja audio/wideo wytgcznie do monitoringu i kontroli ustugi dofinansowane;.

¢ Wykorzystanie w innym celu wymaga odrebnej zgody Trenera i Uczestnikow

Zgoda na wizerunek

(&J Zapisujac sie na ustuge, wyrazasz zgode na rejestrowanie wizerunku w ww. celach.



Warunki techniczne

SZKOLENIA ONLINE — ORGANIZACJA | WYMAGANIA
&J Platforma i dostep

¢ Do realizacji szkolen online korzystamy z Zoom.
e Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem indywidualny link wystany na wskazany adres e-mail.
* Link jest wazny przez caly czas trwania szkolenia zgodnie z harmonogramem (mozna dotgczy¢ w dowolnym momencie).

&J Jak dotgczyé

¢ Kliknij link ze zgtoszenia i wpisz imie oraz nazwisko.
¢ Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani specjalne umiejetnosci informatyczne.
e Wystarczy komputer/laptop/telefon/tablet z dostepem do Internetu (zalecane przegladarki: Chrome, Firefox lub Safari).

Wymagania techniczne

Sprzet (minimum):

* Dwurdzeniowy procesor Intel Core i5 2,5 GHz (lub wyzszy).

Lacze internetowe (minimum):

¢ Pobieranie 10 Mb/s, wysytanie 5 Mb/s (stabilne tagcze bez blokad firmowych).
Oprogramowanie:

e Dostep przez przegladarke — nie trzeba nic pobierac.

Przebieg i interakcja

¢ Uczestnicy ogladaja i stuchaja na Zzywo przebiegu szkolenia oraz tresci wyswietlanych przez prowadzacego.
e Uczestnicy widzg i styszg sie wzajemnie, moga aktywnie uczestniczy¢ w zajeciach.
e Komunikacja z trenerem i grupg odbywa sie przez mikrofon oraz chat.

Funkcje pracy w grupach (Breakout Rooms)

e Trener dzieli uczestnikéw na podgrupy automatycznie lub recznie i ustala czas pracy.
¢ Na ekranie pojawia sie komunikat o zaproszeniu do pokoju.
e Prowadzacy moze wysta¢ wiadomos$é do wszystkich pokoi (np. instrukcje zadania).

Narzedzia w pokojach:

 Tablica (kazdy moze pisac; efekt pracy mozna zapisac i udostepni¢ w gtéwnym pokoju).
* Udostepnianie ekranu (dostepne dla kazdego uczestnika).

e Czat.

¢ Mozliwo$¢ zaproszenia prowadzacego do pokoju.

Jak sie przygotowaé (checklista)

e Sprawdz stabilno$¢ tacza internetowego.

¢ Przygotuj ciche miejsce do pracy i natadowany sprzet.

¢ Miej pod reka notes, dtugopis oraz wode/kawe/herbate.

e Kamera i mikrofon utatwiajg prace i integracje — sprawdz, czy dziataja.

¢ (Opcjonalnie) Wydrukuj éwiczenia przestane przed szkoleniem, aby pracowa¢ na biezaco.



Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

Beata Kubicius



