Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz, ktéra zamyka — praktyczne 5 100,00 PLN brutto
szkolenie z Damianem Rogalg. Aktywne 510000 PLN netto
prowadzenie sprzedazy skierowanej do 212,50 PLN brutio/h
- klientéw biznesowych - przedstawiciel 21250 PLN netto/h

handlowy

MEGA CENTRUM Numer ustugi 2025/07/23/20716/2898340

ROZWOJU

SLAWOMIR © Katowice / stacjonarna

GALINSKI

& Ustuga szkoleniowa

WRWW 48/5 () 24h
170 ocen B 24.09.2025 do 26.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Pracownicy dziatow sprzedazy — osoby, ktére chcg podnies¢ swoje
umiejetnosci w zarzadzaniu czasem, tworzeniu strategii sprzedazy oraz
budowaniu relacji z klientami.

Przedsiebiorcy i wiasciciele firm — osoby prowadzace wtasng
dziatalnosé, ktére chcg usprawni¢ swoje procesy sprzedazowe, poznaé
skuteczne techniki prospectingu i finalizacji sprzedazy.

Grupa docelowa ustugi Konsultanci sprzedazy - specjalisci doradzajacy firmom w zakresie
optymalizacji sprzedazy i poszukujgcy efektywnych metod pracy z
klientami.

Nowi pracownicy dziatéw sprzedazy — osoby, ktére dopiero rozpoczynaja
kariere w sprzedazy i chcg zdoby¢ solidne podstawy.

Osoby zainteresowane rozwojem kariery w sprzedazy — uczestnicy,
ktérzy pragna rozwija¢ umiejetnosci niezbedne w tej branzy.

Minimalna liczba uczestnikow 10
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 23-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do prowadzenia procesu sprzedazy skierowanej do klienta biznesowego, w tym do planowania i
organizowania dziatan sprzedazowych, projektowania i wdrazania lejkéw prospectingowych, identyfikowania potrzeb
klienta, prezentowania oferty, reagowania na obiekcje oraz finalizacji sprzedazy, zgodnie z wymaganiami kwalifikacji
rynkowej nr 12637.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Tworzy krétko- i dlugoterminowy plan

. Prezentacja
sprzedazy

Opracowuje plan dziatan
sprzedazowych w oparciu o cele i Uwzglednia analize rynku i konkurencji Test teoretyczny
analize rynku

Identyfikuje przewagi konkurencyjne Obserwacja w warunkach
oferty symulowanych
Analizuje dane sprzedazowe Test teoretyczny
Monitoruje wyniki sprzedazy i Wycigga wnioski i koryguje dziatania
) . y . p' y yelag . you Wywiad ustrukturyzowany
dostosowuje dziatania do aktualnych sprzedazowe
celéw

Stosuje odpowiednie wskazniki

L. Prezentacja
efektywnosci

Tworzy profil klienta (avatar) Prezentacja

Wybiera odpowiednie zrédta

Identyfikuje i kwalifikuje potencjalnych pozyskiwania leadow

klientéw (prospecting)

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

Planuje dziatania prospectingowe
) prosp 9 symulowanych

Obserwacja w warunkach

Stosuje techniki otwarcia rozmowy
symulowanych

p L . D ok ikaci
rzygot9wu1e i prowadzi rozmowe c.>pasowu1e omunikacje do typu Wywiad swobodny
sprzedazowa klienta
Reaguje na trudnych rozmowcow i Obserwacja w warunkach

obiekcje symulowanych



Efekty uczenia sie

Diagnozuje potrzeby klientéw i
dostosowuje oferte

Opracowuje oferte handlowa i ustala

warunki sprzedazy

Finalizuje sprzedaz i przyjmuje
zamowienie

Realizuje dziatania posprzedazowe i

wspiera klienta

Kryteria weryfikacji

Zadaje trafne pytania diagnozujace

Identyfikuje realne potrzeby klienta

Dopasowuje propozycje do probleméw
klienta

Tworzy oferte odpowiadajaca na
potrzeby klienta

Ustala warunki zgodnie z polityka firmy

Argumentuje korzysci oferty

Rozpoznaje sygnaty gotowosci
zakupowej

Stosuje techniki finalizacji

Dokumentuje zamdéwienie zgodnie z
procedura

Monitoruje realizacje zamdwienia

Wspiera klienta po zakupie

Buduje dtugofalowa relacje oparta na
zaufaniu

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Debata ustrukturyzowana

Prezentacja

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji

i . Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych -
Kwalifikacje o
przedstawiciel handlowy

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Rejestrze

12637
Kwalifikacji

Zgodnie z opisem kwalifikacji nr 12637 w Zintegrowanym Rejestrze
Kwalifikacji. Proces walidacji zgodny z wymogiem rozdzielnosci —
przeprowadza osoba inna niz trener.

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje



Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Mega Centrum Rozwoju Stawomir Galinski, podmiot wpisany do Bazy
Ustug Rozwojowych, realizujgcy ustuge oraz walidacje zgodnie z
kwalifikacjg ZRK nr 12637. Walidacja prowadzona przez osobe inng niz
trener.r.

Nazwa Podmiotu certyfikujacego

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

DZIEN 1: FUNDAMENT SKUTECZNEGO PROSPEKTINGU

Sesja 1: Wprowadzenie i Mindset
»Dlaczego wiekszos$¢ firm przegrywa w prospektingu?”

W tej sesji uczestnicy poznajg kluczowe réznice miedzy sprzedazg a prospectingiem, przeanalizujg swoje przekonania i zdefiniujg cele na
warsztat.

Czesé teoretyczna (30 min)

¢ Psychologia prospectingu — dlaczego handlowcy unikajg sprzedazy
e Roéznica miedzy sprzedazg a pozyskiwaniem klientow

e Roéznica miedzy marketingiem a prospectingiem

¢ Mity o prospectingu vs. rzeczywistos¢

Cwiczenie praktyczne (45 min)

e Audyt wtasnych przekonan o sprzedazy
e |dentyfikacja barier mentalnych
e Ustalenie osobistych celéw na warsztat

Sesja 2: Idealna Persona Klienta

».Komu doktadnie chcesz sprzedawaé?”

Uczestnicy zdefiniujg idealng persone klienta, poznajg btedy w segmentaciji i zaplanujg komunikacje z klientami.
Czesc¢ teoretyczna (15 min)

e Roéznica miedzy grupa docelowa a persong
e Znaczenie precyzyjnej segmentacji
e Btedy w tworzeniu persony

Cwiczenie praktyczne (60 min)

e Warsztat: tworzenie persony idealnego klienta
e Mapa potrzeb, probleméw i marzen klienta

e Okreslenie kanatéw komunikacji z persong

e Wypetnianie szablonu:

e — Demografia i psychografia

e — Wyzwania i problemy

e — Celeiaspiracje

o — Zrédta informacii

e — Proces decyzyjny



Sesja 3: Unikalna Propozycja Wartosci

sDlaczego klient ma wybra¢ akurat Ciebie?”

W tej sesji uczestnicy zbuduja swojg unikalng propozycje wartosci i przetestuja ja w grupie.
Czesc¢ teoretyczna (15 min)

¢ Anatomia silnej propozycji wartosci
* Roéznica miedzy cechami, korzy$ciami i wartoscig
¢ Analiza konkurencji i pozycjonowanie

Cwiczenie praktyczne (60 min)

¢ Analiza przewag konkurencyjnych wtasnej oferty

e Tworzenie propozycji wartosci wedtug formuty: ,Pomagam [kto] osiggnac¢ [co] poprzez [jak], dzieki czemu [rezultat]”
¢ Testowanie propozycji na innych uczestnikach

¢ Optymalizacja komunikatu

Sesja 4: Drabinka Wartosci

+Jak budowaé lejek od bezptatnego do premium?”

Uczestnicy zaprojektujg swoja drabinke wartosci i okresla przej$cia miedzy poziomami.
Czes¢ teoretyczna (30 min)

e Koncepcja drabinki wartosci
¢ Psychologia stopniowego zaangazowania
e Przyktady skutecznych drabinek z r6znych branz

Cwiczenie praktyczne (45 min)

¢ Projektowanie 4-poziomowej drabinki wartosci:
e — Lead Magnet (0-100 zt)

e — Aktywator (200-500 zt)

e — Produkt Gtéwny (1000-5000 zt)

e — Maksymalizator (5000+ z})

e QOkreslenie ceny i wartosci kazdego poziomu

e Mapowanie przej$¢ miedzy poziomami

Podsumowanie dnia i zadania domowe
Czesc¢ teoretyczna (30 min)

* Podsumowanie kluczowych wnioskéw z dnia 1
e Omowienie najwazniejszych obserwacji i wynikow ¢wiczen
¢ Sesja Q&A

Cwiczenie praktyczne (45 min)

e Okreslenie indywidualnych wnioskéw i planéw na dzien 2
e Zadanie domowe:

e — dopracowanie persony

e — dopracowanie drabinki wartosci

e — przygotowanie do dnia 2

Sesja dodatkowa: Pytania, éwiczenia uzupetniajgce, symulacje

LUgruntowanie wiedzy i rozwianie watpliwosci”

Uczestnicy maja przestrzen do zadania indywidualnych pytan, przeéwiczenia trudnych sytuacji oraz wykonania dodatkowych symulac;ji.
Czesc¢ praktyczna (45 min)

¢ Symulacje rozméw
¢ Indywidualne pytania uczestnikow



¢ Dodatkowe ¢wiczenia na wybrane przez grupe zagadnienia

DZIEN 2: LEJKI PROSPEKTINGOWE | PIERWSZE KONTAKTY

Sesja 5: Mapowanie Lejkéw Prospektingowych

+Jak uporzadkowaé proces pozyskiwania klientow?”

Uczestnicy poznajg strategie pozyskiwania leadéw i zaprojektuja swoja architekture lejkdw prospectingowych.
Czesc¢ teoretyczna (30 min)

e Strategie pozyskiwania leadéw
e 7 sprawdzonych podej$¢ do budowy lejkow
¢ Kryteria wyboru najlepszego podejscia

Cwiczenie praktyczne (45 min)

e QOcena dostepnych lejkéw w swojej branzy
e Szkicowanie architektury wtasnych lejkéw
¢ Dyskusja nad zastosowaniem w praktyce

Sesja 6: Budowanie Lejka Cold Calling
»Jak skutecznie dziataé¢ na zimno?”
Uczestnicy naucza sie budowac listy, przygotowywac skrypty i prowadzi¢ rozmowy telefoniczne w ramach cold callingu.
Czesc¢ teoretyczna (30 min)
e Statystyki i dobre praktyki cold callingu
¢ Najczestsze btedy i jak ich unikac
¢ Psychologia pierwszego kontaktu
Cwiczenie praktyczne (45 min)

e Budowa listy kontaktow
¢ Pisanie skutecznych skryptéw rozméw
e Symulacja rozméw w parach lub grupach

Sesja 7: Lejki Cyfrowe (LinkedIn + Instagram)

+Jak wykorzystac social media w sprzedazy?”

Uczestnicy dowiedzg sie, jak optymalizowa¢ profile, tworzy¢ strategie contentowg i automatyzowac dziatania w kanatach cyfrowych.
Czes¢ teoretyczna (30 min)

e Algorytmy platform spotecznosciowych
¢ Personal branding sprzedawcy
e Content marketing dla handlowcéw

Cwiczenie praktyczne (45 min)

e Optymalizacja wtasnego profilu LinkedIn/Instagram
¢ Tworzenie mini-strategii contentowej
e Dobdr narzedzi do automatyzac;ji

Sesja 8: Skrypty Konwersacyjne i Implementacja Lejkéw
»,Co moéwi¢ i jak wdrozyé strategie?”
Uczestnicy przygotujg skrypty rozmow oraz zaplanujg wdrozenie zaprojektowanych wczesniej lejkow.

Czesc¢ teoretyczna (30 min)



¢ Psychologia rozmowy i struktura skryptu
e Typowe scenariusze (inbound, cold, warm)
e Jak utrzymac¢ kontrole nad rozmowa

Cwiczenie praktyczne (45 min)
e Tworzenie wiasnych skryptéow konwersacyjnych

e Symulacje rozméw z réznymi typami klientéw
* Plan wdrozenia przygotowanych lejkéw

Podsumowanie dnia i zadania domowe
Czesc¢ teoretyczna (30 min)
¢ Podsumowanie kluczowych wnioskéw z dnia 2
e Omoéwienie najwazniejszych obserwacji i wynikéw éwiczen

¢ Sesja Q&A

Cwiczenie praktyczne (45 min)

Okreslenie indywidualnych wnioskéw i planéw na dzien 3
Zadanie domowe:

e — przeéwiczenie skryptéw konwersacyjnych
e — przygotowanie materiatéw do dnia 3
o — refleksja nad wdrozeniem lejkéw w praktyce

Sesja dodatkowa: Pytania, ¢wiczenia uzupetniajgce, symulacje

»Ugruntowanie wiedzy i rozwianie watpliwosci”

Uczestnicy majg przestrzen do zadania indywidualnych pytan, przeéwiczenia trudnych sytuacji oraz wykonania dodatkowych symulaciji.
Czes$¢ praktyczna (45 min)

e Symulacje rozméw
¢ Indywidualne pytania uczestnikéw
¢ Dodatkowe éwiczenia na wybrane przez grupe zagadnienia

DZIEN 3: ZAAWANSOWANE TECHNIKI, OBSLUGA POSPRZEDAZOWA | WALIDACJA

Sesja 9: Sondaz Potrzeb

»Jak zadawaé pytania, ktore otwieraja portfele?”
Uczestnicy nauczg sie projektowac i prowadzi¢ sondaz potrzeb, rozumiejac psychologie decyzji zakupowych.
Czes¢é teoretyczna (30 min)

 Hierarchia pytan (otwarte, zamknigte, pogtebiajgce, sugestywne)
e Technika 3x3P
e Psychologia podejmowania decyzji

Cwiczenie praktyczne (45 min)

¢ Projektowanie sondazu potrzeb dla wtasnej branzy
o Cwiczenie prowadzenia sondazu w parach
¢ Analiza odpowiedzi i wycigganie wnioskéw
¢ Dostosowanie oferty do zidentyfikowanych potrzeb

Sesja 10: Zaawansowane Techniki Sprzedazowe
.Narzedzia mistrzéw sprzedazy”

Uczestnicy poznajg techniki wywierania wptywu oraz sposoby ich etycznego wykorzystania w praktyce.



Czes¢ teoretyczna (30 min)

¢ Reguty wywierania wptywu (m.in. autorytet, spoteczny dowdd stusznosci, konsekwencja, wzajemnos¢ itd.)
e Struktura historii sprzedazowej (storytelling w sprzedazy)
e Etyczne granice perswazji

Cwiczenie praktyczne (45 min)

¢ |dentyfikacja technik najbardziej uzytecznych w danej branzy
e Tworzenie biblioteki historii sprzedazowych
¢ Symulacje rozméw z wykorzystaniem wybranych technik

Sesja 11: Rozwigzywanie Obiekcji

»Jak przeksztatci¢ ‘nie’ w ‘tak’?”

Uczestnicy naucza sie diagnozowac przyczyne obiekcji i dobiera¢ adekwatne odpowiedzi.
Czesc¢ teoretyczna (30 min)

¢ Psychologia obiekcji — dlaczego klienci méwia ,nie”
* 7 najczestszych obiekcji w sprzedazy B2B
e Struktura profesjonalnej odpowiedzi na obiekcje

Cwiczenie praktyczne (45 min)

« |dentyfikacja typowych obiekcji w swojej branzy
e Opracowanie responséw na kazda z nich

¢ Techniki prewencyjnego rozbrajania obiekc;ji

e Symulacje trudnych rozméw

Sesja 12: Obstuga Posprzedazowa i Raportowanie

»Jak dtugofalowo trzymac klienta blisko marki?”
Uczestnicy zaprojektujg procesy posprzedazowe, scenariusze kontaktu i raportowania.
Czesc¢ teoretyczna (30 min)

e Znaczenie relacji dtugofalowych i CLV
¢ Monitorowanie realizacji zamowienia, reklamacje, windykacja
e Procedury i raportowanie

Cwiczenie praktyczne (45 min)

¢ Rozpoznawanie satysfakcji klienta i sygnatéw do dodatkowej sprzedazy
e Opracowanie raportu wg wzoru
e Scenariusze obstugi posprzedazowej (reaktywacja, upsell, cross-sell)

Walidacja efektow kwalifikacji (dyskusja moderowana, symulacje)

(prowadzi osoba inna niz trener, zgodnie z wymogiem rozdzielnosci)
Czesc¢ teoretyczna (15 min)

e Zasady i przebieg walidacji
¢ Kryteria oceny i metodologia (test, obserwacja, prezentacja, wywiad)

Cwiczenie praktyczne (60 min)

e Symulacje rozméw sprzedazowych i obstugi posprzedazowej
¢ Analiza przypadkéw problemowych
e Moderowana dyskusja

Test wiedzy i podsumowanie szkolenia

Czes¢é teoretyczna (15 min)



¢ Instrukcja do testu pisemnego / zamknietego
e Omowienie logiki kryteriéw zaliczenia

Cwiczenie praktyczne (30 min)

e Test wiedzy
e Omoéwienie wynikéw i indywidualny feedback
e Podsumowanie catego szkolenia i rekomendacje rozwojowe

Organizacja szkolenia

Szkolenie trwa tgcznie 24 godziny zegarowe (3 dni x 8 godzin dziennie). Przerwy oraz walidacja sg wliczane w czas trwania ustugi.
Szkolenie obejmuje 6,5 godzin zaje¢ teoretycznych (wyktad, prezentacja z elementami dyskusji), 12,5 godziny praktycznych (éwiczenia,
symulacje, analiza przypadkdw) oraz 2 godziny na walidacje.

Zajecia prowadzone sg w jednej grupie liczacej maksymalnie 20 uczestnikéw. Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej. Kazdy
uczestnik otrzymuje komplet materiatéw szkoleniowych. W przypadku grup powyzej 10 oséb, podczas czesci praktycznej uczestnicy beda
dzieleni na podgrupy liczagce maksymalnie 5 os6b. Podziat ten ma na celu zapewnienie odpowiednich warunkéw do realizacji ¢wiczen,
symulaciji i pracy warsztatowej.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 27

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Sesja 1:

Wprowadzenie i Damian Rogala 24-09-2025 08:00 09:15 01:15
Mindset

Przerwa

Damian Rogala 24-09-2025 09:15 09:30 00:15
kawowa

Sesja 2:
Idealna Persona Damian Rogala 24-09-2025 09:30 10:45 01:15
Klienta

Sesja 3:

Unikalna
Propozycja
Wartosci

Damian Rogala 24-09-2025 10:45 12:00 01:15

7% Przerwa

N Damian Rogala 24-09-2025 12:00 12:30 00:30
obiadowa

Sesja 4:
Drabinka Damian Rogala 24-09-2025 12:30 13:45 01:15
Wartosci

Przerwa .
Damian Rogala 24-09-2025 13:45 14:00 00:15
kawowa



Przedmiot / temat
zajec

Podsumowanie i
zadania domowe

Pytania /
éwiczenia
dodatkowe /
symulacje

Sesja 5:

Mapowanie
Lejkow
Prospektingowyc
h

[EF¥7A Przerwa
kawowa

Sesja 6:

Budowanie Lejka
Cold Calling

Sesja 7:

Lejki Cyfrowe
(LinkedIn +
Instagram)

Przerwa

obiadowa

Sesja 8:

Skrypty
Konwersacyjne

Przerwa

kawowa

Podsumowanie i
zadania domowe

Pytania /
éwiczenia
dodatkowe /
symulacje

Sesja 9:

Sondaz Potrzeb

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Damian Rogala

Data realizacji
zajeé

24-09-2025

24-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:15

08:00

09:15

09:30

10:45

12:00

12:30

13:45

14:00

15:15

08:00

09:15

Godzina
zakonczenia

15:15

16:00

09:15

09:30

10:45

12:00

12:30

13:45

14:00

15:15

16:00

09:15

09:30

Liczba godzin

01:15

00:45

01:15

00:15

01:15

01:15

00:30

01:15

00:15

01:15

00:45

01:15

00:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Sesja 10:

Zaawansowane
Techniki
Sprzedazowe

Damian Rogala

Sesja 11:

Rozwigzywanie Damian Rogala
Obiekcji

Przerwa

Damian Rogala
obiadowa 9

Sesja 12:

Obstuga
Posprzedazowa i
Raportowanie

Damian Rogala

It ¥yl Przerwa Damian R |
amian Rogala
kawowa

Walidacja:
Dyskusja
moderowana i
éwiczenia

Tyl Test
wiedzy i Igor Ginalski
podsumowanie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
26-09-2025 09:30
26-09-2025 10:45
26-09-2025 12:00
26-09-2025 12:30
26-09-2025 13:45
26-09-2025 14:00
26-09-2025 15:15

Cena

5100,00 PLN

5100,00 PLN

212,50 PLN

212,50 PLN

300,00 PLN

Godzina
zakonczenia

10:45

12:00

12:30

13:45

14:00

15:15

16:00

Liczba godzin

01:15

01:15

00:30

01:15

00:15

01:15

00:45



W tym koszt walidacji netto 300,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 300,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 300,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

O
—

122

Damian Rogala

Damian Rogala od ponad 10 lat dziata w sprzedazy i do nadal aktywnie zajmuje sie pozyskiwaniem
klientéw i realizacjg kampanii sprzedazowych. Jest jednym z czotowych ekspertéw w zakresie
prospectingu i pozyskiwania klientdw B2B i B2C w Polsce. Jako trener i praktyk cold callingu
przeszkolit ponad 100 firm i ponad 1000 handlowcéw, pomagajgc im zwiekszaé sprzedaz i budowaé
stabilne procesy pozyskiwania klientéw.

Jest zatozycielem i CEO firmy UpCreUp, ktéra w ciggu trzech lat zrealizowata kampanie
prospectingowe w 30 branzach dla ponad 60 klientéw, generujac dla nich state i mierzalne efekty
sprzedazowe.

Jego autorskie metodyki zostaty docenione w branzy — m.in. jego podopieczny zdobyt tytut
Telemarketera Roku 2019. Damian tgczy doswiadczenie praktyczne z umiejetnosciag przekazywania
wiedzy w sposéb zrozumiaty i inspirujacy.

Podczas szkolen dzieli sie sprawdzonymi technikami, strategiami i scenariuszami, ktére pomagaja
uczestnikom zwiekszac¢ sprzedaz, zdobywac nowych klientéw i budowa¢ dtugofalowe relacje
biznesowe.
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Igor Ginalski

Igor Ginalski posiada ponad 10-letnie doswiadczenie w projektowaniu i realizacji projektéw
rozwojowych dla pracownikoéw dziatéw sprzedazy w organizacjach ustugowych i produkcyjnych. W
ciggu ostatnich 5 lat (do nadal) samodzielnie planowat, koordynowat i realizowat ponad 10
projektow szkoleniowych, z ktérych kazdy obejmowat co najmniej 20 dni realizacyjnych, m.in. jako
koordynator i trener w Mega Centrum Rozwoju oraz Flip Mind. Projekty te koncentrowaly sie na
rozwijaniu kompetencji miekkich, komunikacji, perswazji sprzedazowej, obstudze klienta i
umiejetnosciach cyfrowych niezbednych w procesie handlowym.

Dodatkowo, Igor posiada udokumentowane ponad 5-letnie doswiadczenie w aktywnej sprzedazy —
m.in. poprzez biezacg prace w zakresie obstugi klienta i pozyskiwania uczestnikdw szkolen
komercyjnych i dofinansowanych.

Posiada réwniez kompetencje w zakresie oceny i rozwoju kompetencji sprzedazowych — zaréwno
jako trener, jak i projektant dziatan edukacyjnych. Jego doswiadczenie obejmuje prowadzenie
szkolen, spotkan mentoringowych oraz przygotowywanie materiatow edukacyjnych dla
przedstawicieli handlowych.

Zna zasady przeprowadzania walidacji oraz stosowane metody — zdobyte dzieki wieloletniemu



zaangazowaniu w dziatania edukacyjne, prowadzeniu rekrutacji uczestnikow, przygotowywaniu
dokumentacji projektowej oraz organizowaniu egzaminéw i proceséw certyfikacyjnych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg komplet materiatéw szkoleniowych, w tym prezentacje multimedialng, zestaw ¢wiczen praktycznych oraz skrypt
zawierajgcy kluczowe techniki sprzedazowe i narzedzia do planowania dziatan handlowych.

Informacje dodatkowe

Ustuga korzysta ze zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. a ustawy o VAT.

Organizator szkolenia — Mega Centrum Rozwoju — jest podmiotem wpisanym do Bazy Ustug Rozwojowych i $wiadczy ustugi ksztatcenia
zawodowego finansowane w co najmniej 70% ze $rodkdw publicznych, w ramach projektu wspétfinansowanego z Europejskiego
Funduszu Spotecznego Plus.

Adres

ul. Zeliwna 38
40-599 Katowice

woj. Slaskie

Sala A

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O

ﬁ E-mail igor.ginalski@megacentrumrozwoju.pl
Telefon (+48) 513 020 414

Igor Ginalski



