Mozliwos$¢ dofinansowania

SKUTECZNA SPRZEDAZ Nowoczesne 2 447,70 PLN bruto
’_ s strategie, techniki sprzedazy i zamykanie 1990,00 PLN netto
\ i [l transakgji 122,39 PLN bruttorh

Centrum Rozwoju Kadr  Numer ustugi 2025/09/26/144537/3036494 99,50 PLN netto/h

VIDI Centrum
Rozwoju Kadr Beata
Kubicius

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

* Kk kKkodk 45/5 () 9oh
72 oceny £ 09.10.2025 do 10.10.2025

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 rowniez szeféw sprzedazy -
zawsze mozesz podzieli¢ sie swojg wiedzg ze swoimi
wspotpracownikami.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakonczenia rekrutacji 30-09-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 20

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do

- badania potrzeb klienta, dzieki czemu mogg odkry¢ prawdziwe potrzeby klienta

- przygotowania prezentacji jezyk korzysci i budowania wartosci dla klienta, tak by cena byta mata wazna
- prezentowania rozwigzan potrzebnych klientowi tak by sam chciat kupié,



- skutecznego obalania obiekcji jak ,nie dziekuje”, ,za drogo” czy ,nie jestem zainteresowany”
- kontraktowania klienta, by z satysfakcjg zamyka¢ sprzedaz i nie pozwoli¢ na odktadanie jej w czasie

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Definiuje, jak stworzy¢ strukture dziatan
sprzedazowych, ktéra realnie rozwigze
problem klienta i nie konkurowaé ceng

Definiuje, jak dziata¢, by pozyskiwaé
wiecej klientow, tak aby ilos¢ zawartych
transakcji wzrosta

Charakteryzuje etapy rozmowy, od
czego zacza¢ rozmowe, by nie ustyszeé:
nie dziekuje, nie jestem zainteresowany!
Mam juz swojego dostawce itp.

Rozmowe prowadzi tak, by doprowadzié¢
do zamkniecia sprzedazy

Rozréznia jak budowaé relacje i
pobudza¢ potrzeby klientéw, dzieki
zaangazowaniu i odpowiednim
pytaniom

Obstuguje sprzedaz doradcza

Charakteryzuje procesy sprzedazy
produktéw i ustug, aby sprzedawaé
pomimo trudnego rynku i innych tego
typu wymowek Klientéw

Kryteria weryfikacji

Opisuje kluczowe elementy struktury
dziatan sprzedazowych.

Analizuje problemy klientéw i
dostosowuje oferte do ich potrzeb.
Prezentuje warto$ciowe propozycje,
ktdre nie opieraja sie na obnizaniu ceny.

Identyfikuje skuteczne metody
pozyskiwania klientéw.

Przedstawia strategie zwigkszenia
liczby zawieranych transakgciji.

Analizuje wyniki dziatan sprzedazowych
i wprowadza usprawnienia.

Opisuje etapy rozmowy sprzedazowe;j.
Stosuje techniki rozpoczecia rozmowy,
ktére angazuja klienta.

Analizuje i dostosowuje sposoby
radzenia sobie z obiekcjami klientéw.

Stosuje techniki prowadzenia rozméw
sprzedazowych.

Analizuje i ocenia etapy zamknigcia
sprzedazy.

Uzywa skutecznych metod zamykania
sprzedazy.

Identyfikuje techniki budowania relacji z
klientami.

Zadaje pytania pobudzajace potrzeby
klientow.

Wykorzystuje zaangazowanie do
budowania dtugoterminowych relacji.

Opisuje zasady sprzedazy doradczej.
Przeprowadza proces sprzedazy
doradczej, uwzgledniajac potrzeby
klienta.

Analizuje efektywnos$¢ dziatan
doradczych i wprowadza usprawnienia.

Opisuje procesy sprzedazy w trudnych
warunkach rynkowych.

Analizuje i radzi sobie z wymdéwkami
klientow.

Wdraza strategie sprzedazowe

dostosowane do wymagajacych rynkow.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Planuje dziatania tak, by nie walczy¢ z
ceng

Rozréznia jak budowaé wartos$¢ i
sprzedawac, aby nie rozdawa¢ rabatéw

Definiuje jak dziataé, by klient nie
odktadat decyzji w nieskoriczonosé

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Opracowuje strategie sprzedazy nie
opierajace sie na cenowej konkurencji.
Prezentuje unikalne wartosci
oferowanych produktéw/ustug.
Monitoruje i ocenia efektywnos¢ dziatan
niezwigzanych z obnizaniem ceny.

Identyfikuje metody budowania
wartosci produktéw/ustug.
Przeprowadza sprzedaz, skupiajac sie
na wartos$ci, a nie na rabatach.

Ocenia skuteczno$¢ dziatan
sprzedazowych bez udzielania rabatéw.

Stosuje techniki przyspieszania decyzji
zakupowych.

Identyfikuje przyczyny odktadania
decyzji przez klientéw.

Wprowadza dziatania motywujace
klientéw do szybszego podejmowania
decyzji.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

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

Modut 1: Twéj proces sprzedazy B2B — Tworzenie indywidualnego planu sprzedazy

¢ Codzienne dziatania handlowca w procesie sprzedazy: Jak handlowiec moze krok po kroku zarzgdzaé procesem sprzedazowym od
nawigzania pierwszego kontaktu az po zamkniecie transakcji. Skupienie sie na dziataniach, ktére sg natychmiastowe i przynosza
realne rezultaty.



« |dentyfikowanie kluczowych etapéw sprzedazy: Ustalamy plan dziatania na kazdym etapie procesu: jak nawigza¢ kontakt, skutecznie
zbada¢ potrzeby klienta, przedstawi¢ oferte w sposéb dostosowany do jego probleméw, przeprowadzi¢ negocjacje oraz zamkngé
sprzedaz z jasnym planem follow-upu.

Modut 2: Twéj proces sprzedazy B2B — Etapy sprzedazy doradczej B2B

e Jak przedstawia¢ korzysci wynikajace z oferty, aby przekona¢ kluczowych decydentéw.

e Budowanie komunikatéw, ktére trafiajg do nowych, potencjalnych klientéw biznesowych.

e Jakie pytania zadawac klientowi w momencie badania potrzeb?

e Zasady aktywnego stuchania: Jakie techniki stosowaé¢, aby zbudowa¢ zaufanie i zrozumie¢ prawdziwe problemy klienta.
e Jak radzi¢ sobie z trudnymi pytaniami i zagadnieniami podczas spotkan handlowych.

Modut 3: Komunikacja z Klientem — Efektywne komunikowanie wartosci i badanie potrzeb klientéw biznesowych

e Jak przedstawia¢ korzysci wynikajace z oferty, aby przekona¢ kluczowych decydentéw.

¢ Budowanie komunikatéw, ktére trafiajg do nowych, potencjalnych klientéw biznesowych.

e Jakie pytania zadawac klientowi w momencie badania potrzeb?

e Zasady aktywnego stuchania: Jakie techniki stosowaé, aby zbudowac¢ zaufanie i zrozumie¢ prawdziwe problemy klienta.
e Jak radzi¢ sobie z trudnymi pytaniami i zagadnieniami podczas spotkarn handlowych.

Modut 4: Pozyskiwanie nowych klientow

e Zasada 3/37/60: Wyjasnienie modelu, kiedy klient podejmuje decyzje zakupowsg, jak rozpozna¢ gotowos¢ do zakupu.

¢ Definiowanie procesu sprzedazy: Zrozumienie procesu lejka sprzedazowego i jak zarzagdzac¢ potencjalnymi klientami na kazdym jego
etapie.

¢ Praktyczne zastosowanie narzedzi, aby lepiej zarzadza¢ pozyskiwaniem nowych klientéw.

Modut 5: Spotkanie handlowe z klientem biznesowym

e Jak budowa¢ agende spotkania handlowego?: Struktura, ktéra maksymalizuje skutecznos¢ spotkan z klientem.

e Co zrobi¢ przed spotkaniem, aby zwiekszy¢ szanse na sukces?: Przygotowanie, analiza potrzeb, przewidywanie obiekcji.
e Jak dobrze zacza¢ spotkanie z klientem: Krétkie i inspirujgce przedstawienie siebie oraz oferty.

¢ Pokonywanie obiekcji klienta: Skuteczne techniki odpowiedzi na pytania i obiekcje podczas spotkania.

Modut 6: Upselling i Cross-Selling

e Zwiekszanie wartosci transakcji: Techniki, ktére pozwalajg na sprzedaz dodatkowych produktéw lub ustug do istniejgcych klientow.
¢ Budowanie portfela klientéw: Jak efektywnie zwieksza¢ wartos$¢ klienta poprzez dtugoterminowa wspétprace i sprzedaz dodatkowych
ustug.

Modut 7: Sztuka zamknigcia transakcji

e Techniki zamykania sprzedazy: Jak skutecznie zamyka¢ sprzedaz w trudnych przypadkach i podczas dtugich cykli decyzyjnych.

¢ Pytania doprowadzajace do finalizacji: Jak formutowacé pytania, ktére prowadzg do zobowigzan ze strony klienta.

¢ Radzenie sobie z obiekcjami: Jak skutecznie rozpoznawac i neutralizowaé obiekcje klientéw, zamieniajac je w szanse na zamknigcie
sprzedazy.

e Obrona ceny: Jak broni¢ wartosci oferty, nie rezygnujac z wyzszej ceny, i jednoczesnie zachowac dobra relacje z klientem.

¢ Uzyskiwanie zobowigzan i follow-up: Jak uzyskac¢ finalne zobowigzania od klienta i efektywnie prowadzi¢ follow-up, aby utrzymac
pozytywne relacje po transakgc;ji.

Modut 8: Skutecznosé sprzedazowa

e Poznaj swojag skutecznos¢: Prosta analityka sprzedazy B2B i jak mierzy¢ wtasne wyniki.

* Narzedzia zwigkszajgce konwersje ofert na zamdwienia: Praktyczne narzedzia i metody, ktére pomagajg zwigkszy¢ konwersje.

e Jak zaprojektowac skuteczng oferte?: Tworzenie oferty, ktdra utatwia zamkniecie transakcji.

* Kilka nieoczywistych sposobdéw na skuteczny follow-up: Jak efektywnie podtrzymywac¢ kontakt z potencjalnym klientem, aby nie
straci¢ okaz;ji.

=Szkolenie obejmuje 15 godzin zegarowych szkolenia tj. 20 godziny dydaktycznych, gdzie jedna godzina dydaktyczna to 45 minut.

1 godzina= 45 minut (godzina szkoleniowa)



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 20

Przedmiot / temat
zajec

Otwarcie,

cele, pre-test

Modut 1:

Twaéj proces
sprzedazy B2B
(Blok 1-11)
Analiza
indywidualnych
proceséw
sprzedazy
Stworzenie
pierwszego
draftu planu
dziatania

przerwa

Modut 2:

Etapy sprzedazy
doradczej B2B
(Blok l-1V)
Struktura
procesu
doradczego
Cwiczenia z
diagnozy i jezyka
wartosci

Modut 3:

Komunikacja z
klientem i
badanie potrzeb
(Blok V - czes¢
1) Warsztat pytan
i aktywnego
stuchania

przerwa

Prowadzacy

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Data realizacji
zajec

09-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:45

10:15

10:30

12:00

12:45

Godzina
zakonczenia

08:45

10:15

10:30

12:00

12:45

13:15

Liczba godzin

00:45

01:30

00:15

01:30

00:45

00:30



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajet

Modut 3

(cd.) + Modut 4:

Pozyskiwanie

nowych klientow

(Blok VI-VII)

Jezyk wartosci w Artur Gryzik
praktyce Zasada

3/37/60,

projektowanie

lejka

sprzedazowego

przerwa Artur Gryzik

SESJA

PYTAN |
ODPOWIEDZI
PODSUMOWANIE

Artur Gryzik

podsumowanie

08:00 -

08:45 -
Powtorka,
pytania, dyskusja

Modut 5
(cd.): Spotkanie
handlowe -
symulacje z
obiekcjami (Blok
IX=X) Trudne
pytania,
prowadzenie
rozmow w
warunkach presji

Artur Gryzik

przerwa Artur Gryzik

Modut 5
(cd.): Spotkanie
handlowe -
symulacje z
obiekcjami (Blok
IX=X) Trudne
pytania,
prowadzenie
rozmow w
warunkach presji

Artur Gryzik

Data realizacji
zajeé

09-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

09-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

10-10-2025

Godzina
rozpoczecia

13:15

14:45

15:00

15:45

08:00

08:45

10:15

10:30

Godzina
zakonczenia

14:45

15:00

15:45

16:30

08:45

10:15

10:30

12:00

Liczba godzin

01:30

00:15

00:45

00:45

00:45

01:30

00:15

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Modut 7:

Zamykanie

transakgiji i

obrona ceny

(Blok Xl - czesé Artur Gryzik 10-10-2025 12:00 12:45 00:45
1) Techniki

finalizacji i

prowadzenie do

decyzji

przerwa Artur Gryzik 10-10-2025 12:45 13:15 00:30

Modut 7
(cd.): Zamykanie
transakgiji i
obrona ceny
(Blok XIV-XV)
Symulacje
negocjacyjne,
praca na realnych
obiekcjach
klientéw

Artur Gryzik 10-10-2025 13:15 14:45 01:30

przerwa Artur Gryzik 10-10-2025 14:45 15:00 00:15

Cwiczenia .
; i Artur Gryzik 10-10-2025 15:00 15:45 00:45
i Symulacje

PODSUMOWANIE - 10-10-2025 15:45 16:30 00:45
postets walidacja

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 447,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1990,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 122,39 PLN

Koszt osobogodziny netto 99,50 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Artur Gryzik

Trener biznesu. Praktyk, bazujgcy na doswiadczenia osobistych z obszaru sprzedazy i zarzadzania
zespotem. Specjalizuje sie we wspieraniu handlowcéw, ich szeféw a takze innych szeféw, ktérym
zalezy na efektach osigganych przez synergiczne zespoty. Certyfikowany trener DISC. Pomaga
rozwija¢ kompetencje perswazyjne, komunikacyjne oraz wspiera budowanie asertywnej postawy w
pracy i w zyciu.

Mocne strony:

Ponad 20 lat we wspotpracy szkoleniowej

Ekonomista z wyksztatcenia

Praktyk biznesu, sprzedawatem, kierowatem zespotem, kreowatem wspétprace z duzymi
korporacjami

Szkota zycia, ponad 16-to letnie doswiadczenie w korporacji bankowe;j

Certyfikowany konsultant DISC

Szkolitem m. in. pracownikéw Tarczynski SA, Media Markt, Agata Meble, LUKAS Bank SA (obecnie
Credit Agricole), ZT Kruszwica, Adama Polska, KGHM, PGE, BS Ksiezpol, BS Strzyzéw, BS Zamos¢,

Zabka SA, Famed, DeHeus, Concordia, Maspex

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi
Uczestnicy szkolenia otrzymuja:

e skrypty szkoleniowe (PDF),
e 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 - omodwienie wynikdw i skalowanie
Bonusy w cenie szkolenia

(&J Plan Follow-up: Gotowe sekwencje kontaktéw, ktére podtrzymuijg zainteresowanie klienta
(&3 Szablony rozméw i maili: Sprawdzone skrypty, ktére dziatajg
(& Lista kontrolna: Przygotowanie do kazdej rozmowy

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

(&J Elevator Pitch: Sztuka pierwszego wrazenia w 30 sekund

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



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

Nagrywanie na potrzeby kontroli

(&J Rejestracja audio/wideo wytacznie do monitoringu i kontroli ustugi dofinansowane;j.

¢ 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 catly 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):
e Dwurdzeniowy procesor Intel Core i5 2,5 GHz (lub wyzszy).
tacze internetowe (minimum):

* Pobieranie 10 Mb/s, wysytanie 5 Mb/s (stabilne tacze bez blokad firmowych).



Oprogramowanie:

e Dostep przez przegladarke — nie trzeba nic pobieraé.

Przebieg i interakcja

e Uczestnicy ogladaja i stuchajg na zywo przebiegu szkolenia oraz tresci wyswietlanych przez prowadzacego.
e Uczestnicy widza i stysza 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.
¢ Prowadzacy moze wysta¢ wiadomos¢ 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.

¢ Mozliwos¢ zaproszenia prowadzacego do pokoju.

Jak sie przygotowaé (checklista)

¢ Sprawdz stabilnos¢ tacza internetowego.

¢ Przygotuj ciche miejsce do pracy i natadowany sprzet.

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

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

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

Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

Beata Kubicius



