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Konwersja, wartos¢, deadline: nowoczesne 4 900,00 PLN brutto
|! techniki obstugi leadéw 4.900,00 PLN netto
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© Wroctaw / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Pracownicy dziatéw obstugi klienta i dziatéw handlowych - chcacych

Grupa docelowa ustugi poprawi¢ skuteczno$é obstugi leadéw i zwigekszy¢ procent finalizowanych
transakcji

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 14-01-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 22

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia ,Konwersja, wartos$¢, deadline: nowoczesne techniki obstugi leadow” jest wyposazenie uczestnikéw w
praktyczne umiejetnosci skutecznej obstugi leadéw i zarzagdzania procesem sprzedazowym, tak aby potrafili:
zwiekszaé procent konwersji od pierwszego kontaktu do finalizacji,

w $wiadomy sposob budowac wartos$¢ ustugi i przewage konkurencyjna,

stosowac delikatne, ale skuteczne techniki pushowania klienta,



dotrzymywac termindw i kontrolowac proces sprzedazy w oparciu o mierzalne etapy,

ef

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik rozumie proces skutecznej
obstugi leadéw

Uczestnik potrafi zwieksza¢ konwersje
sprzedazy

Uczestnik buduje warto$¢ ustugi i oferty

Uczestnik dotrzymuje termindw i
zarzadza deadline’ami

Kryteria weryfikacji

Wskazuje etapy procesu od pierwszego
kontaktu do finalizacji.

Rozpoznaje waskie gardta w lejku
sprzedazowym.

Potrafi okresli¢ konsekwencje braku
dziatan follow-up.

Dobiera techniki komunikacji do etapu,
na ktérym znajduje sie klient.

Stosuje metody delikatnego
spushowania” w oparciu o potrzeby
klienta.

0Odréznia argumenty budujace wartosé
od argumentéw czysto cenowych.

Potrafi wskazac¢ elementy oferty, ktére
tworzg przewage konkurencyjna.

Umie przetozy¢ cechy produktu/ustugi
na jezyk korzysci dla klienta.Umie
przetozyé cechy produktu/ustugi na
jezyk korzysci dla klienta.

Tworzy spojny komunikat sprzedazowy
wzmachniajacy zaufanie klienta.

Wyznacza realistyczne terminy dziatan
w procesie sprzedazowym.

Potrafi ustawi¢ priorytety w pracy z
wieloma leadami.

Monitoruje status kontaktéw i reaguje
na ryzyko op6znien.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Prawidtowo interpretuje dane z CRM lub Obserwacja w warunkach
tabeli sprzedazowe;. symulowanych

Identyfikuje kluczowe wskazniki

Uczestnik kontroluje lejek sprzedazowy efektywnosci (np. konwersja, Srednia
J— i " " Test teoretyczny
w spos6b mierzalny wartos¢ transakciji, czas decyzji
klienta).
Ocenia jako$¢ leadéw i potrafi ustali¢ Obserwacja w warunkach
priorytety ich obstugi. symulowanych

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK
Program

DZIEN 1 - Fundamenty skutecznej obstugi leaddw i
komunikacja z klientem

Blok 1. Wprowadzenie i cele szkolenia (09:00-10:30)
- Prezentacja trenera i uczestnikéw

— Oczekiwania, doswiadczenia w sprzedazy

- Cwiczenie integracyjne: ,Mgj styl pracy z klientem”
Przerwa (10:30-11:00)

Blok 2. Psychologia klienta i decyzji zakupowych (11:00-12:30)



- Jak klient podejmuje decyzje?

- Czynniki emocjonalne i racjonalne

- Analiza typ6w klientéw

Blok 3. Podstawy obstugi leadéw (12:30-14:00)

- Rodzaje leadéw: zimne, ciepte, gorgce

- Najczestsze btedy w pierwszym kontakcie

- Cwiczenie: analiza przyktadowych leadéw

Przerwa obiadowa (14:00-14:30)

Blok 4. Techniki komunikacji sprzedazowej (14:30-16:00)
- Style komunikacyjne

- Jezyk perswazji i jezyk korzysci

- Symulacje rozméw

Przerwa (16:00-16:30)

Blok 5. Delikatne ,pushowanie” klienta (16:30-18:00)
- Presja vs. wsparcie

— Techniki miekkiego domykania sprzedazy

- Case study

Blok 6. Organizacja pracy i zarzadzanie leadami (18:00-19:00)
- Planowanie follow-upéw

- CRM, task managery

- Jak nie zgubié szans sprzedazowych

Blok 7. Podsumowanie dnia (19:00-20:00)

- Refleksja indywidualna

- Kluczowe wnioski

— Zapowiedz dnia 2

DZIEN 2 - Lejek sprzedazowy, konwersja i warto$é

Blok 1. Lejek sprzedazowy w praktyce (09:00-10:30)

- Etapy lejka i ich znaczenie

- KPI: konwersja, cykl sprzedazy, Srednia wartos¢ transakcji
- Cwiczenie: analiza realnego lejka

Przerwa (10:30-11:00)

Blok 2. Segmentacja i scoring leadow (11:00-12:30)

- Jak kwalifikowa¢ leady?

- Priorytetyzacja kontaktow

— Tworzenie systemu scoringu



Blok 3. Budowanie wartosci ustugi (12:30-14:00)
- Jak méwi¢ o wartosci, a nie o cenie

- Przewaga konkurencyjna

- Cwiczenie: prezentacja warto$ci ustugi
Przerwa obiadowa (14:00-14:30)

Blok 4. Negocjacje i obiekcje (14:30-16:00)

- Najczestsze obiekcje klientow

- Techniki negocjacyjne w B2B i B2C

- Symulacje negocjacyjne

Przerwa (16:00-16:30)

Blok 5. Automatyzacja i narzedzia (16:30-18:00)
— CRM w praktyce: HubSpot, Pipedrive, Zoho

- Automatyzacja follow-upéw

- Monitoring aktywno$ci klienta

Blok 6. Kontrola i optymalizacja procesu (18:00-19:00)
- Analiza danych z lejka

- Raportowanie i wycigganie wnioskéw

- Optymalizacja $ciezki klienta

Blok 7. Podsumowanie dnia (19:00-19:30)

— Whnioski grupowe

- Przygotowanie do warsztatéw dnia 3

Blok 8. Walidacja koricowa (19:30-20:00)

- Test wiedzy

- Symulacja praktyczna

- Certyfikaty ukoriczenia

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 3

Przedmiot / temat Data realizaciji
. Prowadzacy .
zajeé zajeé

@B DZIEN 1 -

Fundamenty
skutecznej
obstugi leadow i
komunikacja z
klientem

Adam Pecyna 15-01-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

Godzina
zakonczenia

20:00

Liczba godzin

11:00



Przedmiot / temat

_ Prowadzacy
zajec

DZIEN 2 -

Lejek

sprzedazowy, Adam Pecyna
konwersja i

wartosé

Walidacja -

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

Adam Pecyna

Data realizacji Godzina Godzina i .
L . ; . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
16-01-2026 09:00 19:30 10:30
16-01-2026 19:30 20:00 00:30
Cena

4900,00 PLN

4900,00 PLN

222,73 PLN

222,73 PLN

Wieloletni ekspert w dziedzinie sprzedazy i zarzadzania. Specjalizuje sie w budowie systemow
sprzedazowych, zarzadzaniu kadrg oraz szkoleniach, ktére pomagajg firmom w branzy HORECA
podnosi¢ sprzedaz i poprawia¢ efektywnos¢ zespotéw. Z pasjg i zaangazowaniem dziele sie swojg

wiedzg — przeszkolitem juz ponad 2000 os6b! W mojej pracy wykorzystuje innowacyjne narzedzia
do analizy potencjatu zespotow i tworzenia strategii, ktére zwiekszajg zyski i usprawniajg procesy
operacyjne. Jesli chcesz zoptymalizowaé sprzedaz i wzmocnié swoéj zespét — jestem tutaj, by Ci
pomoc! Swoje doswiadczenie zdobywatem przez lata pracy w duzych korporacjach
przeprowadzajac setki szkolen i prowadzac wiele zespotéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e Kazdy z uczestnikéw otrzymuje dedykowane materiaty szkoleniowe (komplet dokumentédw szkoleniowych w wersji pdf)



Informacje dodatkowe

UWAGA ! Ustuga jest zwolniona z VAT w przypadku dofinansowania powyzej 70 %

Adres

ul. Wolbromska 18/1a
53-148 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Biuro

Kontakt

Jacek Jaskolski

E-mail jacek@houseofimpact.co
Telefon (+48) 698 691 309




