Mozliwos$¢ dofinansowania

SZKOLENIE - PROSPECTING- CZYLI 885,60 PLN brutto
BUDOWANIE RYNKU NA NOWO 720,00 PLN netto

s{JLBERG

GRUPA SZKOLENIOWA

Grupa Szkoleniowa
SOLBERG Sp. z 0.0.

Kk ke 4475 {2 Zajecia grupowe
572 oceny © 08:00h

& Ustuga szkoleniowa

5 31.08.2026 do 31.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Identyfikatory projektow

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Numer ustugi 2026/07/02/159753/3665415

110,70 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

[ zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Sprzedaz

Matopolski Pociag do kariery, Nowy start w Matopolsce z EURESEM,
Regionalny Fundusz Szkoleniowy I, Zachodniopomorskie Bony
Szkoleniowe, Kierunek - Rozwdj

Szkolenie skierowane jest do Przedstawicieli Handlowych, Specjalistow
ds. Sprzedazy, Doradcéw Finansowych, Doradcéw Klienta oraz oséb, ktére
odpowiadajg za pozyskanie klienta, znajg podstawy sprzedazy i chca
zwiekszy¢ swojg efektywnos¢ w dziataniu. Handlowcom,
przedstawicielom handlowym, specjalistom ds sprzedazy
odpowiedzialnym na pozyskiwanie klientéw na rynkach BtB i BtC.

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektu:

e Matopolski Pocigg do Kariery

¢ Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

e Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tddzkiego

e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —
Rozwdj

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

¢ NETBON 2

¢ Lubuskie Bony Rozwojowe

»Zawarto umowe z Wojewoddzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na
Swiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych
bonoéw szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony
Szkoleniowe”



Maksymalna liczba uczestnikéw 8
Data zakonczenia rekrutaciji 28-08-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat systemu zarzagdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Przygotowanie uczestnikow do prowadzenia efektywnych dziatan prospectingowych, czyli

zaplanowania, przygotowania, wdrozenia i kontroli aktywnosci majacych na celu pozyskanie

nowych klientow. Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego prowadzenia procesu
prospectingu w sposob zaplanowany, systematyczny i skuteczny — z wykorzystaniem mierzalnych wskaznikéw
efektywnosci (KPI) i narzedzi wspierajacych sprzedaz.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

rozréznia etapy procesu pozyskiwania

klientéw (identyfikacja, kwalifikacja, Test teoretyczny
Uczestnik definiuje i charakteryzuje kontakt, rozwéj relacii),
pojecie prospectingu oraz etapy
procesu aktywnego pozyskiwania
Kklientéw. charakteryzuje réznice miedzy
prospectingiem a dziataniami Test teoretyczny

marketingowymi,

identyfikuje i klasyfikuje Zrédta
pozyskiwania leadéw (np.
rekomendacje, social media, baza CRM,
Uczestnik analizuje i ocenia potencjalne wydarzenia branzowe),
Zrédta oraz kanaly pozyskiwania

Test teoretyczny

klientéw.
ocenia przydatnos¢ narzedzi
digitalowych (np. LinkedIn Sales Test teoretyczny
Navigator, CRM, cold mailing tools),
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji



Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Szkolenie skierowane jest do wszystkich oséb odpowiedzialnych za samodzielne pozyskiwanie
klientéow — Przedstawicieli Handlowych, Specjalistéw ds. Sprzedazy, Doradcéw Finansowych,
Doradcéw Klienta oraz oséb, ktére odpowiadajg za pozyskanie klienta, znajg podstawy sprzedazy
i chca zwiekszy¢ swoja efektywnos$¢ w dziataniu.

Warunki organizacyjne realizacji szkolenia online

1. Szkolenie realizowane w formie zdalnej (online) z wykorzystaniem platformy do wideokonferencji (np. Zoom, Microsoft Teams, Google
Meet lub innej z mozliwos$cig pracy w podgrupach).
2. Czas trwania:
3. Zajecia prowadzone zgodnie z programem szkolenia, w blokach nie dtuzszych niz 4 godziny dydaktyczne, z uwzglednieniem przerw na
odpoczynek uczestnikéw.
4. Liczebnos$¢ grupy:
e Maksymalnie 8 uczestnikow w jednej grupie szkoleniowe;j.
e W trakcie ¢wiczen praktycznych uczestnicy moga by¢ dzieleni na podgrupy 2-4 osobowe, aby zapewni¢ aktywny udziat i
indywidualna prace.

5. Wymagania techniczne dla uczestnikow:
e komputer lub laptop z dostepem do internetu, kamerg i mikrofonem,
* stabilne tgcze internetowe (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakos$ci HD)
e stuchawki z mikrofonem w celu zapewnienia dobrej jakos$ci dzwieku,
e mozliwosc¢ korzystania z czatu oraz wspétdzielenia ekranu.

6. Wyposazenie i materiaty szkoleniowe:
e prezentacje, éwiczenia i materiaty szkoleniowe udostepniane uczestnikom w formie elektronicznej (PDF lub link do zasobdéw
online),
e mozliwo$¢ pobrania plikéw pomocniczych przed zajeciami,

7. Organizacja zajec:
 szkolenie prowadzone w czasie rzeczywistym,
¢ wykorzystywane metody: mini-wyktad, dyskusja moderowana, praca w grupach w tzw. breakout rooms, analiza przypadkéw,
symulacje, ¢wiczenia praktyczne,
* mozliwo$¢ zadawania pytan w czasie rzeczywistym poprzez mikrofon lub czat.

8. Sposob potwierdzenia uczestnictwa:
e obecnos$¢ weryfikowana na podstawie listy uczestnikéw z platformy szkoleniowej,
e zaliczenie szkolenia potwierdzane po aktywnym udziale w zajeciach i wykonaniu zadan praktycznych.

Czas trwania warsztatu to 1 dzien szkoleniowy.

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych.



Ustuga trwa:
- 8 h zegarowych
- 60 minut przerwy

-2 x 10 min test wiedzy- walidacja

PROGRAM SZKOLENIA

PRETEST
Modut 1 : Prospecting — czym jest i do czego stuzy?

e Zasady jakimi rzadzi sie prospecting — zdefiniowanie grupy docelowej oraz
e zasady dotarcia do niej

e Skuteczne pozyskiwanie leadéw sprzedazowych

e Skuteczne okreslenie Klienta, czyli relacja klient/ Decydent/ Ptatnik

Modut 2 : Plan dziatan prospectingowych

e Okreslenie celu sprzedazowego

e Okreslenie targetu klientow

¢ Podejmowanie dziatan prospectingowych w miejscach, gdzie sg nasi klienci
e Zmiana metod dziatan prospectingowych

¢ Planowanie dziatan prospectingowych w dtuzszej perspektywie

e Monitorowanie dziatan

Modut 3 : Zdefiniowanie profilu Klienta — segmentacja rynku, grupa docelowa

e Segmentacja rynku

e Zdefiniowanie grupy docelowej

o Kryteria okreslajgce klienta — cechy klienta
e Stworzenie opisu klienta docelowego

Modut 4 : Dopasowanie do grupy docelowej

¢ Dopasowanie produktu/ustugi

e Dopasowanie kanatéw reklamowych
e Odpowiedni jezyk i styl komunikacji
¢ Dostosowanie obstugi klienta

e Wiasciwy dobdr kanatéw dystrybucji

Modut 5 : Styl dziatania, a efekty — sprzedawca ,zbieracz” czy ,kreator”?

e Kreatywnos$¢é w sprzedazy — dziatania niekonwencjonalne

e Badz widoczny w sieci — zbuduj osobistg marke w internecie

¢ Internet jako narzedzie pozyskiwania nowych klientéw

¢ Mozliwosci jakie daje internet w pozyskiwaniu wiedzy na temat trendow
¢ rynkowych i zachowan konsumentéw

Modut 6 : Myslenie kreatywne i abstrakcyjne w prospectingu

» Dlaczego kreatywnos¢ to klucz do sukcesu

¢ Nie réb tego, co robig inni

e Trening kreatywnosci w zastosowaniu produktow

e Trening kreatywnosci w poszukiwaniu nowych klientow

¢ Dziatania kreatywne oddziatujgce na Ptatnika, ktéry jest ukrytym klientem

Modut 7 : Wstep do przekonania

¢ ,Bialy wywiad” - czyli jak efektywnie przygotowac¢ sie do kontaktu?
 Kreowanie modelu CECHA — KORZYSC jako wstep do procesu przekonywania
¢ Wykorzystanie typologii osobowosci w dziataniach prospectingowych



¢ Nie badz jak kazdy, czyli jak nie sta¢ sie na poczatek oczywisty

POSTTEST

Na koniec szkolenia odbedzie si¢ test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z zakresu nabytych kompetenc;ji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9

Przedmiot / Typ
. Prowadzacy
temat aktywnosci

- Walidacja -

Modut 1

: Prospecting
- czym jesti
do czego
stuzy? , Modut
2:Plan
dziatan
prospectingo

Zajecia Artur Plonka

wych
379 M Przerwa -

Modut 3

Zdefiniowanie
profilu Klienta
segmentacja
rynku, grupa
docelowa,
Modut 4 :
Dopasowanie
do grupy

Zajecia Artur Plonka

docelowej

- Przerwa -

Modut 5
: Styl
dziatania, a
efekty -
sprzedawca
JZbieracz” czy
JKreator”?, Artur Ptonka
Modut 6 :

Myslenie

kreatywne i

abstrakcyjne

w

Zajecia

prospectingu

Data realizacji
zajeé

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

31-08-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

08:10

09:30

09:40

11:50

12:30

Godzina
zakonczenia

08:10

09:30

09:40

11:50

12:30

14:35

Liczba godzin

00:10

01:20

00:10

02:10

00:40

02:05



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy . . B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakorczenia
729 & Przerwa - 31-08-2026 14:35 14:45 00:10
Modut 7
: Wstep do Zajecia Artur Ptonka 31-08-2026 14:45 15:50 01:05

przekonania

- Walidacja - 31-08-2026 15:50 16:00 00:10
Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin
Suma godzin zegarowych ustugi 08:00
w tym suma godzin zajeé 06:40
w tym suma godzin walidaciji 00:20
w tym suma przerw 01:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 09:15

Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawg towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnief w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 885,60 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 720,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 110,70 PLN

Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN



Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 08:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Artur Ptonka

‘ ' 0d 2000 roku specjalizuje sie w szkoleniach zwigzanych zaréwno z
procesami projektowymi, sprzedazowymi jak i zarzgdczymi.
Posiada 20 - letnie doSwiadczenie handlowe, ktére praktykuje réwniez
aktualnie jak i 15 letnie doswiadczenie w zakresie zarzgdzania zespotami. Posiada doswiadczenie
min 10 letnie w zakresie objetym tematem szkolenia.
Wyktadowca w Wyzszej Szkole bankowej w Opolu i we Wroctawiu w
zakresie radzenia sobie z konfliktami.

Doswiadczenie w zakresie zarzgdzanie projektami, sprzedazy i
zarzadzania podwtadnymi budowat wspoétpracujac z takimi firmami jak
Pepco, ZM Legmet, Cermag, CCC czy Intermoda Fashion.

Dzieki ukonczeniu studiéw na wydziale mechanicznym jest
réwnorzednym partnerem w rozmowach z klientami z branzy technicznej
i produkcyjnej.

Prowadzi projekty szkoleniowe zwigzane z kierowaniem zespotem
produkcji oraz wspétpracy miedzydziatowe;.

W ostatnich 5 latach realizowat projekty szkoleniowe i doradcze, ktére koncentrowaty sie wokot
rozwoju kompetencji menedzerskich, handlowych, interpersonalnych, m.in:
zarzadzanie zespotami

leadership

przywodztwo

wystgpienia publiczne

mobbing i dyskryminacja

organizacja pracy i zarzadzanie czasem

komunikacja oparta na EXTENDED DISC

prowadzenie zebran, spotkan

komunikacja i asertywnos¢, budowanie relacji w organizacji

zarzadzanie sobg w czasie

techniki sprzedazy i negocjacji

budowanie zespotéw



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej - pliki dokumentéw przygotowanych w dowolnym formacie (pdf, word) po zakoriczonym
szkoleniu wystany mailem z materiatem w postaci e - booka w formacie pdf.

Informacje dodatkowe

+Zawarto umowe z Wojewddzkim Urzedem Pracy w Szczecinie na Swiadczenie ustug rozwojowych z wykorzystaniem elektronicznych
bonoéw szkoleniowych w ramach projektu Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe”.

Szkolenia dofinansowane s zwolnione z podatku : ustuga szkoleniowa majgca charakter ustugi ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego, jest finansowana ze $rodkéw publicznych w co najmniej 70% - zgodnie z treécig § 3 ust. 1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych
zwolnien (Dz. U. z 2013 poz. 1722) w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

FIRMY/ OSOBY NIE KORZYSTAJACE Z DOFINANSOWANIA OBJETE SA STAWKA VAT 23 %

Warunki techniczne

Forma zdalna ustugi. Szkolenie odbywa sie za pomocg platformy szkoleniowej

MINIMALNE WYMAGANIA TECHNICZNE:

Procesor 2-rdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany 4-rdzeniowy)

2GB pamieci RAM (zalecane 4GB)

System operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza
wersja)

Przegladarka internetowa Google Chrome (zalecana), Mozilla Firefox lub Safari (zaktualizowane do
najnowszej wersji)

State tacze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jako$ci HD)

Kamera, mikrofon i gto$niki lub stuchawki.

Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani umiejetnosci informatyczne, aby dotaczyé¢ do
szkolenia. Dotgczenie nastepuje poprzez klikniecie w indywidualny link wystany mailem do uczestnika
przed szkoleniem oraz wpisanie imienia i nazwiska oraz adresu email w oknie logowania.

Waznos¢ linku - do zakonczenia szkolenia wg. harmonogramu szkolenia.

Predko$¢ potgczenia mozna zweryfikowa¢ pod adresem: https://www.speedtest.pl/

Szkolenie bedzie rejestrowane/ nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje
nadzorujgca realizacje ustug z dofinansowaniem.

Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych

celach.



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@solberg-szkolenia.pl

Telefon (+48) 333 003 145

Marzena Mrukwa



