Mozliwos$¢ dofinansowania

Efektywna strategia sprzedazy i obstugi 9 000,00 PLN brutto
ﬁ klienta 9.000,00 PLN netto

Numer ustugi 2024/10/31/30758/2390831 18750 PLN brutto/h
187,50 PLN netto/h

© Biata Podlaska / stacjonarna

Rentierzy.FM Adam & Ustuga szkoleniowa
Abramczuk

®© 48h
ook %k ok 5 24.01.2025 do 29.01.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . .. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie skierowane jest do oséb zajmujgcych sie sprzedaza, oséb

Grupa docelowa ustugi
up wa usiugi zarzadzajgcych, wtascicieli firm

Minimalna liczba uczestnikéw 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakonczenia rekrutacji 23-01-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 48

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .. o ) .
zarzgdzania jakoscig w zakresie Swiadczenia ustug rozwojowych

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnika do stosowania efektywnej strategii sprzedazy i obstugi klienta

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik przeprowadza analize
kluczowych kierunkéw strategicznych
Uczestnik tworzy strategie rozwoju oraz na podstawie dostepnych danych
biznesu podejmuje decyzje o koncentracji
dziatan na kierunkach, ktére uznaje za
priorytetowe.

Test teoretyczny

Uczestnik przeprowadza ocene potrzeb

réznych grup docelowych klientow i na

tej podstawie tworzy opisy nowych

produktéw i ustug z uwzglednieniem Test teoretyczny
charakterystyki grupy docelowej,

kluczowych wyzwan grupy docelowej

oraz przewagd konkurencyjnych.

Uczestnik tworzy skuteczna
komunikacje nowych produktéw i ustug.

Uczestnik na podstawie charakterystyki

grupy docelowej przeprowadza

skuteczne dziatania majace na celu

nawigzanie kontaktu z potencjalnym Test teoretyczny
klientem oraz poprowadzenia z nim

rozmoéw zgodnych z procesem

sprzedazy (end to end).

Uczestnik prowadzi sprzedaz
proaktywna i selektywna

Uczestnik przeprowadza ocene
posiadanych w lejku sprzedazowym
Uczestnik tworzy prognozy sprzedazy leadéw oraz szans sprzedazy i na tej Test teoretyczny
podstawie prognozuje przychody na
kolejne miesigce/kwartaty.

Uczestnik przeprowadza ocene potrzeb
réznych grup docelowych klientow,
uwzgledniajac aspekty takie jak

Uczestnik identyfikuje potrzeby réznych sytuacja obecna, powéd biznesowy,
ANt . - Test teoretyczny
grup docelowych klientéw przyczyny koniecznosci zakupu,

konsekwencje zaniechania zakupu,
mozliwos$ci poprawy sytuacji obecnej po
zakupie.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji bedzie zawierat opis efektéw uczenia sie

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?



tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

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

tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Cel gtéwny ustugi zostanie osiggniety pod warunkiem:

¢ aktywnego udziatu uczestnikéw w zajeciach majgcych charakter praktyczny

¢ do osiggniecia celu gtdwnego wymagana jest praca na przyktadach okreslonych przez prowadzacego i wykonywanie zadan zleconych
przez prowadzacego podczas zajeé

e aktywne stuchanie i analiza przypadkéw omawianych podczas zaje¢

e omowienie przyktadéw w celu zrozumienia i trwatego przyswojenia tresci.

Warunki organziacyjne:

e podziat na grupy 2-3 osobowe
e wyposazenie sali w rzutnik i flipchart
e urzadenia odtwarzajgce gtos

Program szkolenia ( 30% czasu to zajecia teoretyczne, 70% zajecia praktyczne):
1. Blok szkoleniowy 1 - Strategiczny - "as-is", cele, oczekiwania, plany, mozliwosci, zasoby

Analiza sytuacji obecnej i zatozenia strategiczne to intensywny dzier szkoleniowy, ktéry pomoze uczestnikom zrozumie¢ aktualny stan
swojego biznesu oraz wyznaczy¢ kluczowe kierunki rozwoju na przysztos$é.

Program dnia:

¢ analiza swoich biezgcych dziatan i wynikéw operacyjnych
¢ identyfikacja mocnych stron, wyzwan oraz szans na rynku
e opracowanie zatozen strategicznych niezbednych do osiggniecia dtugofalowych celéw biznesowych

Dzieki praktycznym éwiczeniom i dyskusjom uczestnicy zyskajg petniejszy obraz sytuacji swojej firmy/swojego miejsca pracy oraz
narzedzia do stworzenia spdjnej strategii, ktéra pomoze im osiagna¢ przewage konkurencyjna i trwaty wzrost.

2. Blok szkoleniowy 2 - Wprowadzenie do metodyki Solution Selling

Metodyka efektywnej sprzedazy B2B to dzien wprowadzajgcy uczestnikdw w skuteczne strategie sprzedazowe dedykowane dla sektora
B2B, z naciskiem na praktyke i éwiczenia.

Program dnia:

¢ kluczowe elementy skutecznej metodyki B2B, w tym budowanie relacji, zarzadzanie procesem sprzedazowym i negocjacje
¢ jak sprzedawaé wartos$¢ a nie tylko produkt

¢ jak budowac¢ zaufanie i dlugotrwate partnerstwa z klientami

e praktyczne éwiczenia, ktére pomoga wdrozy¢ nowo poznane techniki w realnych sytuacjach biznesowych

Szkolenie zaplanowane na ten dzien taczy teorie z praktyka, dajgc uczestnikom narzedzia, ktére pozwolg zwigkszy¢ efektywnos$é
sprzedazy i osiggac lepsze wyniki na wymagajacym rynku B2B.

3. Blok szkoleniowy 3 - Komunikacja wartosci. "Value proposition"

Komunikacja wartosci (Value Proposition) to dzien szkoleniowy, ktéry nauczy uczestnikéw, jak skutecznie definiowac i komunikowac¢
unikalng wartos¢ swojej oferty, aby wyrézni¢ sie na konkurencyjnym rynku.

Program dnia:

e jak precyzyjnie okresli¢ i zrozumie¢ kluczowe elementy swojej propozycji wartosci dla klientéw



¢ techniki skutecznego przekazywania wartosci oferty, dostosowanie do réznych segmentéw klientéw
¢ jak przedstawia¢ swojg oferte w sposdb, ktéry odpowiada an realne potrzeby klientéw i buduje ich zaangazowanie

Szkolenie tego dnia bedzie réwniez zawiera¢ ¢wiczenia praktyczne, ktére pomoga uczestnikom opracowac i prze¢wiczyé komunikacje
wartosci, by skutecznie przycigga¢ klientéw i budowaé dtugotrwate relacje biznesowe.

4. Blok szkoleniowy 4 - Powtarzalna i skuteczna sprzedaz. "Proces sprzedazy"

Proces sprzedazy - analiza i projektowanie to szkolenie, ktére pomoze uczestnikom zrozumieé, zoptymalizowaé i zaprojektowac
skuteczny proces sprzedazowy dostosowany do ich specyfiki biznesowe;j.

Program dnia:

¢ analiza poszczegdlnych etapdw istniejgcego procesu sprzedazy, aby zidentyfikowaé waskie gardta, szanse na usprawnienia i obszary
wymagajace zmian.

¢ najlepsze praktyki w projektowaniu proceséw sprzedazy, ktére wspierajg efektywnos¢, skalowalnos$é i przewage konkurencyjng

¢ projektowanie optymalnego procesu sprzedazowego, ktéry obejmie wszystko od pierwszego kontaktu z klientem po finalizacje
transakcji i dtugofalowa obstuge posprzedazowa

Dzieki praktycznym ¢éwiczeniom uczestnicy wypracujg konkretne rozwigzania, ktére moga wdrozyé w swojej organizacji, by zwiekszyé
skutecznos$¢ dziatan sprzedazowych i osiggac lepsze wyniki biznesowe.

5. Blok szkoleniowy 5 - Skuteczna obstuga leadéw sprzedazowych.

Skuteczna obstuga leadéw sprzedazowych to praktyczne szkolenie, ktére pokaze, jak efektywnie zarzadza¢ potencjalnymi klientami
(leadami), aby maksymalizowa¢ konwersje i zwiekszac¢ sprzedaz.

Program dnia:

« jak kwalifikowa¢ leady na réznych etapach lejka sprzedazowego, aby efektywnie zarzadzac¢ potencjalnymi klientami (leadami), aby
maksymalizowac¢ konwersje i zwiekszac sprzedaz

¢ strategie budowanie relacji z leadami, ktore zwiekszajg szanse na zamkniecie transakgcji

¢ tworzenie spersonalizowanej komunikacji i prowadzenie leadéw od pierwszego kontaktu az do finalizacji sprzedazy

Szkolenie tego dnia obejmie réwniez éwiczenia z automatyzacji proceséw obstugi leadéw oraz narzedzia, ktére pozwolg skutecznie
$ledzi¢ i analizowa¢ ich dziatania, pomagajac przeksztatci¢ potencjalnych klientéw w lojalnych partneréw biznesowych.

6. Blok szkoleniowy 6 - Zarzadzanie sprzedazg w firmie.

Zarzadzanie sprzedaza w firmie to szkolenie, ktére przygotowuje uczestnikéw do skutecznego kierowania zespotami sprzedazowymi
oraz optymalizacji dziatan sprzedazowych na poziomie strategicznym i operacyjnym.

Program dnia:

e tworzenie i wdrazanie efektywnych strategii sprzedazowych, ktére odpowiadajg na specyficzne potrzeby rynku i cele firmy

e zarzadzanie zespotami sprzedazowymi, motywowanie do osiggniecia wynikdéw oraz monitorowanie postepéw za pomocg kluczowych
wskaznikéw efektywnosci (KPI)

¢ najlepsze metody planowania sprzedazy, zarzadzania Pipeline'em oraz optymalizacja proceséw, by zwieksza¢ skutecznosc i
rentownos$¢ dziatan sprzedazowych

Dzieki praktycznym éwiczeniom, uczestnicy beda w stanie wdrozy¢ sprawdzone narzedzia i techniki, ktére pomoga im lepiej zarzadzaé
sprzedazg i budowac silne, skuteczne zespoty sprzedazowe, gotowe na wyzwania rynkowe.

W kazdym dniu szkoleniowym sg 3 przerwy wliczone w czas trwania ustugi (2 x przerwa 15 minut, 1 x przerwa 30 minut)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 20



Przedmiot / temat
zajec

analiza

swoich biezacych
dziatan i wynikéw
operacyjnych

identyfikacja
mocnych stron,
wyzwan oraz
szans na rynku

opracowanie
zatozen
strategicznych
niezbednych do
osiagniecia
dtugofalowych
celéw
biznesowych

kluczowe

elementy
skutecznej
metodyki B2B, w
tym budowanie
relacji,
zarzadzanie
procesem
sprzedazowym i
negocjacje

& i+

sprzedawaé
wartos¢ a nie
tylko produkt

@ i

budowaé
zaufanie i
diugotrwate
partnerstwa z
klientami

praktyczne
éwiczenia, ktére
pomoga wdrozyé
nowo poznane
techniki w
realnych
sytuacjach
biznesowych

Prowadzacy

Robert LipiAski

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Data realizacji
zajeé

24-01-2025

24-01-2025

24-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

25-01-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

15:00

09:00

11:00

13:00

15:00

Godzina
zakonczenia

12:00

15:00

17:00

11:00

13:00

15:00

17:00

Liczba godzin

03:00

03:00

02:00

02:00

02:00

02:00

02:00



Przedmiot / temat

zajec

@m i+

precyzyjnie
okresli¢ i
zrozumieé
kluczowe
elementy swojej
propozycji
wartosci dla
klientow

EXD) techniki

skutecznego
przekazywania
wartosci oferty,

dostosowanie do

réznych
segmentow
klientow

10720 JELS
10220

przedstawiaé
swojg oferte w
sposob, ktéry
odpowiada an
realne potrzeby

klientéw i buduje

ich
zaangazowanie

analiza

poszczegodlnych
etapéw
istniejgcego
procesu
sprzedazy, aby
zidentyfikowaé
waskie gardta,
szanse na
usprawnienia i
obszary
wymagajace
zmian.

najlepsze
praktyki w
projektowaniu
proceséw
sprzedazy, ktére
wspieraja
efektywnosé,
skalowalnos¢ i
przewage
konkurencyjna

Prowadzacy

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Robert LipiAski

Robert Lipinski

Data realizacji
zajeé

26-01-2025

26-01-2025

26-01-2025

27-01-2025

27-01-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

14:00

09:00

12:00

Godzina
zakonczenia

11:00

14:00

17:00

12:00

15:00

Liczba godzin

02:00

03:00

03:00

03:00

03:00



Przedmiot / temat
- Prowadzacy
zajeé

projektowanie
optymalnego
procesu
sprzedazowego,
ktory obejmie
wszystko od
pierwszego
kontaktu z
klientem po
finalizacje
transakgiji i
dtugofalowa
obstuge
posprzedazowa

[0 8

kwalifikowaé
leady na réznych
etapach lejka
sprzedazowego,
aby efektywnie
zarzadzaé
potencjalnymi
klientami
(leadami), aby
maksymalizowaé

Robert Lipinski

konwersje i
zwiekszaé
sprzedaz

strategie

budowanie relacji
z leadami, ktére
zwigkszaja
szanse¢ na
zamkniecie
transakcji

[EEFN) tworzenie
spersonalizowan
ej komunikacji i
prowadzenie

leadéw od Robert Lipinski

pierwszego
kontaktu az do
finalizacji
sprzedazy

Robert Lipinski

Robert Lipinski

Data realizacji
zajeé

27-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

28-01-2025

Godzina
rozpoczecia

15:00

09:00

12:00

15:00

Godzina
zakonczenia

17:00

12:00

15:00

17:00

Liczba godzin

02:00

03:00

03:00

02:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L, Prowadzacy L, .
zajeé zajeé rozpoczecia

iVZZL) tworzenie
i wdrazanie
efektywnych
strategii
sprzedazowych,
ktére
odpowiadaja na
specyficzne
potrzeby rynku i
cele firmy

Robert Lipinski 29-01-2025 09:00

zarzadzanie
zespotami
sprzedazowymi,
motywowanie do
osiggniecia
wynikéw oraz L

. . Robert Lipinski 29-01-2025 11:30
monitorowanie
postepow za
pomoca
kluczowych
wskaznikow
efektywnosci
(KPI)

najlepsze

metody
planowania
sprzedazy,
zarzadzania
Pipeline’em oraz
optymalizacja Robert Lipinski 29-01-2025 14:00
procesoéw, by
zwiekszaé
skutecznos¢ i
rentownos¢é
dziatan
sprzedazowych

Walidacja - 29-01-2025 16:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 000,00 PLN

Godzina
zakonczenia

11:30

14:00

16:30

17:00

Liczba godzin

02:30

02:30

02:30

00:30



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 9 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 187,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Robert Lipinski

‘ ' 0d 13 lat zajmuje sie sprzedazg B2B, doradztwem biznesowym, mentoringiem, coachingiem
biznesowym.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Autorskie materiaty wyktadowcy

Informacje dodatkowe

1. Po szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie.
2. Warunkiem ukonczenia szkolenia jest uzyskanie 75% poprawnych odpowiedzi z koricowego testu

3. Szkolenie trwa 48 godzin zegarowych

Adres

ul. Warszawska 129
21-500 Biata Podlaska
woj. lubelskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Adam Abramczuk



O E-mail abramczuk.adam9@gmail.com
Telefon (+48) 727 930 045



