Skuteczne Pozyskiwanie Klientow w 1 230,00 PLN brutto
Branzy Ustugowej — Od Strategii do 1000,00 PLN netto
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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Grupa docelowa:
+ Wtasciciele i managerowie firm ustugowych

+ Marketerzy w firmach ustugowych

Grupa docelowa ustugi
« Freelancerzy i specjalisci oferujgcy ustugi (np. marketing, doradztwo,

szkolenia, beauty, zdrowie, IT)

+ Osoby, ktore chcg zbudowaé skuteczny system pozyskiwania klientow i
zwiekszy¢ sprzedaz

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w praktyczne narzedzia i strategie, ktére pozwolg skutecznie pozyskiwac
klientdw w branzy ustugowej. Uczestnicy nauczg sie, jak zbudowa¢ system marketingowo-sprzedazowy, ktéry przycigga
wartosciowych klientédw, wykorzystujgc social media, reklamy ptatne i content marketing. Dowiedzg sie, jak tworzy¢
skuteczne oferty, budowac relacje z klientami i zwieksza¢ konwersje na sprzedaz.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

1. Uczestnik zna i rozumie zasady
skutecznego pozyskiwania klientow w
branzy ustugowej, w tym identyfikacje
grupy docelowej i strategie
marketingowe.

2. Uczestnik potrafi tworzy¢ skuteczne
komunikaty sprzedazowe i oferty
dostosowane do potrzeb klientow.

3. Uczestnik umie wykorzystywaé social
media i reklamy ptatne do generowania
leadéw.

4. Uczestnik potrafi prowadzi¢
skuteczne rozmowy sprzedazowe i
negocjacje z klientami.

5. Uczestnik zna metody automatyzacji

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Uczestnik analizuje przyktadowe
case study i wskazuje odpowiednie
techniki sprzedazy dopasowane do
branzy.
2. Przygotowuje i przedstawia oferte dla
przyktadowego klienta.
3. Tworzy kampanig reklamowa w

o , Test teoretyczny
wybranym medium i okresla kluczowe
KPI.
4. Bierze udziat w symulacji rozmowy
sprzedazowej i otrzymuje feedback od
prowadzacego.
5. Przygotowuje plan automatyzac;ji
procesu pozyskania i obstugi klienta.

pozyskiwania klientéw i ich obstugi.

Cel biznesowy

Szczegobtowy — Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikdw w praktyczne umiejetnosci skutecznego pozyskiwania
klientéw w branzy ustugowej poprzez zastosowanie nowoczesnych narzedzi marketingowych, w tym lejkéw
sprzedazowych, kampanii reklamowych i automatyzacji proceséw.

Mierzalny — Sukces uczestnika bedzie mierzony poprzez opracowanie indywidualnej strategii pozyskiwania klientéw oraz
wdrozenie minimum jednej skutecznej kampanii reklamowej generujgcej pierwsze zapytania ofertowe w ciggu 30 dni od
ukonczenia szkolenia.

Uzgodniony — Szkolenie jest dostosowane do realnych potrzeb branzy ustugowej, obejmuje sprawdzone metody oraz
narzedzia stosowane przez skutecznych marketeréw i sprzedawcéw, co pozwala uczestnikom od razu wdraza¢ zdobyta
wiedze w praktyce.

Realistyczny — Program szkolenia uwzglednia zaréwno teoretyczne podstawy, jak i konkretne narzedzia oraz strategie,
ktére moga zosta¢ wdrozone niezaleznie od skali dziatalnosci uczestnika. Przewidziane materiaty szkoleniowe i
¢wiczenia umozliwiajg skuteczne przyswojenie wiedzy i natychmiastowe zastosowanie jej w praktyce.

Terminowy —Uczestnicy zdobeda petng wiedze oraz gotowg strategie pozyskiwania klientéw w ciggu jednego dnia
szkoleniowego, a w ciggu 30 dni po szkoleniu wdrozg pierwsze dziatania sprzedazowe i marketingowe, ktérych
skutecznos$¢ zostanie oceniona na podstawie liczby pozyskanych klientéw lub wygenerowanych zapytan.

Efekt ustugi

Efekt ustugi:

Uczestnicy szkolenia zdobedg kompleksowa wiedze i praktyczne umiejetnosci w zakresie budowy i optymalizaciji lejkdw sprzedazowych
w branzy ustugowej. Po ukorczeniu szkolenia uczestnicy beda potrafili samodzielnie tworzy¢, wdrazaé i analizowac¢ strategie
pozyskiwania klientow, a takze skutecznie korzysta¢ z narzedzi marketingowych i sprzedazowych wspierajgcych automatyzacije
procesow.

Kryteria weryfikacji:
1. Opracowanie i zaprezentowanie indywidualnego planu lejkowego dopasowanego do swojej dziatalnosci.
2. Przeprowadzenie symulacji kampanii reklamowej i analiza jej wynikow.

3. Wdrozenie przynajmniej jednej optymalizacji w swoim systemie sprzedazowym w ciggu 30 dni po zakonczeniu szkolenia.



4. Test wiedzy sprawdzajacy znajomos¢ kluczowych zagadnien dotyczacych lejkow sprzedazowych i automatyzacji marketingu.

5. Ocena skutecznos$ci wdrozonych dziatarn na podstawie raportu koricowego sporzadzonego przez uczestnika.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Potwierdzeniem osiagnigcia efektéw szkolenia bedzie wykonanie praktycznego zadania wdrozeniowego przez uczestnikdw —
opracowanie strategii pozyskiwania klientéw oraz jej pierwsze wdrozenie w ciggu 30 dni po szkoleniu. Weryfikacja skutecznos$ci nastapi
na podstawie raportu podsumowujacego wdrozone dziatania, liczby pozyskanych klientéw lub wygenerowanych zapytan. Dokumentacja
moze obejmowac raporty analityczne, screeny z kampanii reklamowych, opis wdrozonych zmian oraz rekomendacje dalszych krokéw.

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 walidac;ji?

TAK

Program

Skuteczne Pozyskiwanie Klientow w Branzy Ustugowej — Od Strategii do Sprzedazy
1. Wprowadzenie do procesu pozyskiwania klientow (1h)

+ Wyzwania w pozyskiwaniu klientéw w branzy ustugowej

* Kluczowe réznice miedzy pozyskiwaniem klientéw B2B i B2C

+ Jak budowac strategie sprzedazowg opartg na realnych danych

2. Okreslenie grupy docelowej i analiza potrzeb klientéw (1h)

« Tworzenie profilu idealnego klienta (buyer persona)

+ Badanie potrzeb i probleméw klientéw

+ Segmentacja rynku - jak trafia¢ do wiasciwych odbiorcow

3. Kanaly pozyskiwania klientéw - przeglad i wybér najlepszych (1,5h)
« Strategie organiczne: social media, content marketing, networking

« Strategie ptatne: reklamy na Facebooku, Google Ads, TikTok Ads



+ Budowanie dtugofalowych relacji z klientami

4. Tworzenie skutecznych ofert sprzedazowych (1h)

+ Jak formutowac oferty, ktére przyciggaja klientow

* Model wartosci oferty — dopasowanie do potrzeb odbiorcéw

* Praktyczne ¢wiczenia: opracowanie oferty dla swojej branzy

5. Automatyzacja i systemy wspierajace sprzedaz (1h)

+ Wykorzystanie CRM i systemoéw do zarzgdzania klientami

+ Automatyzacja procesu obstugi zapytan i follow-upéw

* Przyktady narzedzi utatwiajacych konwersje

6. Skuteczna komunikacja z klientem i domykanie sprzedazy (1,5h)
« Techniki skutecznej rozmowy sprzedazowej

+ Jak odpowiadac na obiekcje klientow

* Psychologia decyzji zakupowych i wptyw na finalizacje sprzedazy
7. Pomiar skutecznosci i optymalizacja dziatan (1h)

+ Jak analizowa¢ skutecznos¢ swoich dziatan marketingowych

+ KPI w procesie pozyskiwania klientéw

+ Planowanie dalszych dziatan na podstawie wynikéw

8. Sesja Q&A i indywidualne konsultacje (1h)

* Rozwigzywanie konkretnych probleméw uczestnikéw

+ Tworzenie planu wdrozenia dziatain po szkoleniu

* Podsumowanie i dodatkowe wskazowki

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 8

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

Wprowadzenie
do procesu
pozyskiwania
klientéw

Dawid Marciniak 07-02-2027 09:00

Okreslenie
grupy docelowej i

; Dawid Marciniak
analiza potrzeb

07-02-2027 10:00

klientow

Godzina . .
; . Liczba godzin
zakonczenia

10:00 01:00

11:00 01:00



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Kanaty

pozyskiwania

klientéw - Dawid Marciniak
przeglad i wybér

najlepszych

Tworzenie
skuteczn

ych Dawid Marciniak
ofert

sprzedazowych

5z8
Automatyzacja i
systemy Dawid Marciniak
wspierajace
sprzedaz

Skuteczna

komunikacja z

klientem i Dawid Marciniak
domykanie

sprzedazy

Pomiar

skutecznosci i
optymalizacja
dziatan

Dawid Marciniak

Sesja Q&Ai
indywidualne Dawid Marciniak
konsultacje

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
07-02-2027 11:15
07-02-2027 12:45
07-02-2027 14:15
07-02-2027 15:15
07-02-2027 17:00
07-02-2027 18:00

Cena

1230,00 PLN

1 000,00 PLN

153,75 PLN

125,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:45

13:45

15:15

16:45

18:00

18:30

Liczba godzin

01:30

01:00

01:00

01:30

01:00

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Dawid Marciniak

Dawid Marciniak to specjalista w zakresie cyfrowej transformacji i marketingu wideo, zatozyciel B6
Consulting Group. Posiada ponad 13-letnie doswiadczenie w branzy reklamowej, w tym w tworzeniu
strategii marketingowych, projektowaniu lejkow sprzedazowych oraz prowadzeniu skutecznych
kampanii reklamowych na Facebooku i TikToku.

Jest ekspertem w wykorzystaniu sztucznej inteligencji w marketingu, pomagajac firmom
automatyzowacé procesy sprzedazowe i komunikacyjne.

Jako wyktadowca na ASBIRO oraz prelegent na licznych konferencjach, dzieli sie swojg wiedzg w
zakresie nowoczesnego marketingu, Al oraz digitalizacji biznesu. Wspétpracowat z wieloma
markami, rozwijajgc ich obecnos¢ w mediach spotecznosciowych i budujgc skuteczne strategie
pozyskiwania klientéw.

Specjalizacje:

Marketing Al — wykorzystanie sztucznej inteligencji w strategiach marketingowych TikTok &
Facebook Ads — zaawansowane kampanie reklamowe

Automatyzacja marketingu — Al w generowaniu leadow i analizie rynku

Wideo marketing — strategie budowania marki poprzez content video

Lejki sprzedazowe — optymalizacja $ciezek zakupowych klientéw

Dzieki praktycznemu podejsciu i wiedzy o najnowszych trendach, pomaga przedsiebiorcom
skutecznie rozwija¢ swoje biznesy w cyfrowym $wiecie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymaja:

Materiaty szkoleniowe — prezentacja PDF z kluczowymi informacjami omawianymi podczas szkolenia.

Checklisty i szablony — gotowe do wykorzystania narzedzia wspierajgce wdrozenie strategii pozyskiwania klientéw.
Nagranie z wybranych czesci szkolenia — dostepne przez okreslony czas po zakonczeniu szkolenia.

Dostep do zamknietej grupy — mozliwo$¢ konsultacji i wymiany doswiadczen z innymi uczestnikami.

Certyfikat ukoriczenia szkolenia — dokument potwierdzajacy zdobycie wiedzy i umiejetnosci.

Adres

ul. 3 Maja 1
60-001 Poznan

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

Dawid Marciniak

E-mail dawid.marciniak@b-6.pl
Telefon (+48) 695 853 687




