Mozliwo$¢ dofinansowania

Nowoczesna Sprzedaz B2B - skuteczny 5 000,00 PLN brutto
o proces sprzedazy 5000,00 PLN  netto
,\\M/ RREATYWNA  Numer ustugi 2025/07/23/182045/2898456 312,50 PLN brutto/h

312,50 PLN netto/h

© Brenna/ stacjonarna

SMIEJKA .

. & Ustuga szkoleniowa
AGNIESZKA "GRUPA
KREATYWNA" ©16h

5 01.10.2025 do 02.10.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Osoby doroste, ktére chcg podnies¢ swoje umiejetnosci i kompetencje w
zakresie sprzedazy i obstugi klienta. W szczegdInosci: przedstawiciele
handlowi, pracownicy dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, pracownicy
administracyjni i operacyjni.

Grupa docelowa ustugi W szkoleniu udziat moga wzig¢ réwniez inne osoby, ktére chcg aplikowac
w przysztosci na powyzsze stanowiska lub starajgce sie o awans.

0d uczestnikéw szkolenia nie jest wymagana wiedza ani uprzednie
doswiadczenie zwigzane ze sprzedazg. Wymagane sg natomiast
podstawowe umiejetnosci komunikacyjne.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 30

Data zakonczenia rekrutacji 22-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotowuje do cato$ciowego prowadzenia procesu sprzedazy i obstugi skierowanej do klienta biznesowego.
Szkolenie przygotowuje do samodzielnego planowania dziatan sprzedazowych i samodzielnego wykonywania takich
dziatan jak: prowadzenia rozméw z klientem o charakterze prospectingowym, sprzedazowym i obstugowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik opracowuje plan dziatan
sprzedazowych w oparciu o specyfike
klienta i produktu.

Tworzy dedykowany plan dziatania dla

. . Analiza dowodéw i deklaraciji
kazdego etapu procesu sprzedazy

Tworzy profil klienta idealnego (avatar

. Analiza dowodéw i deklaraciji
klienta)

Uczestnik identyfikuje i kwalifikuje
potencjalnych klientéw (prospecting)
Definiuje Unikalng Propozycje Wartosci

wynikajaca z oferowanego produktu Wywiad swobodny

Wybiera odpowiednie kanaty dotarcia . L. .
. Analiza dowodoéw i deklaraciji
do klienta

Uczestnik prowadzi dziatania
prospectingowe
Tworzy skuteczne komunikaty

prospectingowe Analiza dowodoéw i deklaraciji

Uczestnik prowadzi rozmowe
sprzedazowa

Uczestnik prowadzi dziatania
posprzedazowe

Uczestnik rozwija umiejetnosci
komunikaciji
interpersonalnej

Uczestnik docenia istote
samoksztatcenia sie

Diagnozuje potrzeby klientow i
dostosowuje oferte

Tworzy oferte odpowiadajaca na
potrzeby klienta

Operuje jezykiem korzysci

Proaktywnie reaguje na obiekcje
zakupowe

Finalizuje sprzedaz i przyjmuje
zamowienie

Buduije relacje z klientem biznesowym

Zarzadza portfelem klientéw o aktywnie

rozwija sprzedaz

Uczestniczy w dyskusji podczas
szkolenia.

Rozwija techniki komunikacyjne
podczas swobodnych wypowiedzi

Wskazuje korzysci ptynace z
ciagtego podnoszenia swoich
kompetenciji.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Debata swobodna

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Debata swobodna

Wywiad swobodny



Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK

Informacje
Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidaciji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Fundacja Rozwoju Lokalnego

Podmiot prowadzacy walidacje jest

Nie
zarejestrowany w BUR

Nazwa Podmiotu certyfikujacego Fundacja Rozwoju Lokalnego

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Nie

Program

Modut 1. Nowoczesna sprzedaz B2B — wprowadzenie do tematu

e Proces zakupowy klienta vs. proces sprzedazy handlowca — etapy i wyzwania
e Trendy zmieniajgce wspotczesna sprzedaz B2B

Modut 2. Prospecting — generowanie okazji sprzedazowych w segmencie B2B

¢ Typowe btedy sprzedawcow na etapie prospectingu — co wywotuje irytacje klienta i sprawia, ze juz od poczatku nie chce on kontaktu
ze sprzedawca

¢ Typowe reakcje, blokady i obiekcje klientéw na etapie prospectingu — co wywotuje bezradnos¢ u sprzedawcy i sprawia, ze unika on
dziatan prospectingowych

e ,Zimne telefony”, cold mailing, Linkedin — przeglad strategii generowania leadéw

Modut 3. Rozmowa sprzedazowa - jak rozmawia¢ z klientem o swoim produkcie

e Etapy rozmowy sprzedazowej — perspektywa klienta i perspektywa handlowca

e Rozmowa sprzedazowa - 8 najczesciej popetnianych btedow

¢ Rola potrzeb klienta w procesie podejmowania decyzji o zakupie

e Aktywne i uspione potrzeby zakupowe klienta — czym sg, jak je badag¢, jak wykorzystac je w rozmowie sprzedazowe;j
e Jezyk korzysci, czyli budowanie poczucia wartosci oferowanego rozwigzania

¢ Budowanie prezentacji handlowej wykorzystujacej 4 najsilniejsze motywy zakupowe klienta biznesowego
e Korzysci biznesowe i korzysci osobiste — dwa poziomy sprzedazy w B2B

¢ Obiekcje zakupowe — powody, ktére powstrzymuja klienta przed decyzja

¢ Technika finalizacji prébnej — technika prowadzenia rozmowy sprzedazowej po etapie prezentacji oferty
e Finalizacja wtasciwa (techniki zamykania sprzedazy)

¢ Follow up czyli ponownie o trudnej sztuce czekania na wtasciwy moment — dobre praktyki



Modut 4. Budowanie relacji z klientem biznesowym — dobre praktyki w zakresie lojalizacji klienta

e Dobre praktyki w zakresie lojalizowania klienta — co robi¢, aby klient pozostat z nami na dtuzej

e Dobre praktyki w zakresie rozwijania sprzedazy z obecnym klientem — co zrobi¢, aby klient zaczat kupowa¢ wiecej i czesciej
e Jak wykorzystac¢ lojalnos$¢ klienta do poprawy dziatan prospectingowych

e Dziatania retencyjne — co robi¢, gdy klient chce zakonczy¢ wspétprace

Modut 5. Podsumowanie
Modut 6. Walidacja zewnetrzna
Kwestie organizacyjne

Agenda szkolenia rozpisana jest na 16 godziny dydaktycznych (2 dni x 8 godzin). Szkolenie obejmuje 6 godzin zaje¢ teoretycznych
(wyktad, prezentacja z elementami dyskusji) i 10 godzin praktycznych (¢wiczenia, symulacje, analiza przypadkoéw, aktywna praca w
grupach).

1 godzina szkolenia to godzina dydaktyczna czyli 45 minut.

Uczestnicy w trakcie kazdego dnia szkoleniowego trwajgcego wiecej niz 4 godziny majg prawo do co najmniej 1 przerwy, trwajacej co
najmniej 15 minut. Przerwy wliczaja sie w czas trwania ustugi. Przerwy ustalane beda z uczestnikami.

Walidacja jest wliczana w czas trwania ustugi.

Zajecia prowadzone sg w jednej grupie liczacej maksymalnie 30 uczestnikéw. Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej. Kazdy
uczestnik otrzymuje komplet materiatéw szkoleniowych. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby
stopniowo narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnikdw. Szkolenie przewiduje prace catej
grupy, jak réwniez w podziale na grupy. Prowadzone w ramach szkolenia zajecia beda realizowane metodami interaktywnymi i
aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sig w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie
umiejetnosci.

Po zakonczeniu udziatu w ustudze rozwojowej, uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie o jej ukonczeniu. Warunkiem uzyskania
zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut 1.

Nowoczesna

sprzedaz B2B - Andrzej Mika 01-10-2025 10:00 11:30 01:30
wprowadzenie do

tematu

Przerwa L
Andrzej Mika 01-10-2025 11:30 11:45 00:15
kawowa

Modut 2.

Prospecting —

generowanie

okazji Andrzej Mika 01-10-2025 11:45 13:15 01:30
sprzedazowych

w segmencie

B2B



Przedmiot / temat Data realizacji
iy Prowadzacy L,
zajeé zajeé

Przerwa Lo
" Andrzej Mika 01-10-2025
obiadowa

Modut 3.

Rozmowa
sprzedazowa -
jak rozmawiac z
klientem o swoim
produkcie

Andrzej Mika 01-10-2025

Modut 3.

Rozmowa

sprzedazowa -

jak rozmawiac¢ z Andrzej Mika 02-10-2025
klientem o swoim

produkcie -

kontynuacja

Przerwa o
Andrzej Mika 02-10-2025
kawowa

Modut 4.

Budowanie

relacji z klientem

biznesowym - Andrzej Mika 02-10-2025
dobre praktyki w

zakresie

lojalizacji klienta

Przerwa L
: Andrzej Mika 02-10-2025
obiadowa

X Andrzej Mika 02-10-2025
Podsumowanie

Walidacja - 02-10-2025

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Godzina
rozpoczecia

13:15

14:00

09:00

11:00

11:15

13:00

13:45

14:30

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

16:00

11:00

11:15

13:00

13:45

14:30

15:00

Liczba godzin

00:45

02:00

02:00

00:15

01:45

00:45

00:45

00:30



Koszt osobogodziny brutto 312,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 312,50 PLN

W tym koszt walidacji brutto 150,00 PLN

W tym koszt walidacji netto 150,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 150,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 150,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Andrzej Mika

‘ ' Jest trenerem sprzedazy z 20 letnim doswiadczeniem, ktéry regularnie prowadzi szkolenia od 2005
roku do chwili obecnej. Specjalizuje sie w nastepujacych tematach: zarzadzanie procesem
sprzedazy, sprzedaz i obstuga klienta, komunikacja i zarzgdzanie emocjami w kontakcie z klientem.
Prowadzit szkolenia m.in dla: Bank Millennium, Media Saturn Holding Group, Farmacol, Amber —
Glass, UPC Polska, Petring, SURMA SYSTEMS, KLIMAT i wielu innych firm.

Z wyksztatcenia jest ,Socjologiem Komunikacji” oraz "Psychologiem Zarzadzania". Posiada
certyfikacje z takich narzedzi psychometrycznych jak "Extended DISC", "ILM 72 Zintegrowany Model
Przywodztwa" i ,MTQ48 Odpornosé psychiczna”.

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.

Materiaty zgodne ze standardem WCAG 2.1.

Warunki uczestnictwa

Osoby petnoletnie zamieszkate i pracujgce na terenie catej Polski

Informacje dodatkowe

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 towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983)



Organizator zapewnia dostepnos$¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia19
lipca 2019 r. 0 zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla
polityki spéjnosci 2021-2027".

W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien prosimy o kontakt pod numerem 516 129 149 lub mailem
biuro@szkoleniadofinansowane.com.pl przed zapisem na ustuge!

Adres

ul. Wyzwolenia 40
43-438 Brenna

woj. Slaskie

Hotel Kotarz

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O

m E-mail biuro@szkoleniadofinansowane.com.pl
Telefon (+48) 516 129 149

Agnieszka Smiejka



