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Zarzadzanie portfelem klientow, 1 599,00 PLN brutto

generowanie postepu w procesie 1300,00 PLN netto
handlowym (z wykorzystaniem gry ,Lejek 99,94 PLN brutto/h
sprzedazy”) 81,25 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/06/23/7884/2830675

© Poznan / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

® 16h

59 10.09.2025 do 11.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa szkolenia:

e Handlowcy i przedstawiciele handlowi z doswiadczeniem w sprzedazy
B2B lub B2C, ktérzy chca podnies¢ swojg skutecznosé sprzedazowa

¢ Kierownicy zespotow sprzedazowych, menedzerowie sprzedazy

e Osoby rozpoczynajace kariere w sprzedazy, chcace zbudowacé solidne
fundamenty kompetencyjne

e Pracownicy dziatéw sprzedazy i obstugi klienta

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 14
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

Cel

Cel edukacyjny

16

Cel szkolenia Celem szkolenia jest rozwoj kompetencji sprzedazowych uczestnikdw poprzez interaktywne
doswiadczenie w formie gry szkoleniowej ,Lejek sprzedazy”. Uczestnicy zdobywajg wiedze i umiejetnosci w zakresie
zarzadzania procesem sprzedazy, budowania relacji z klientami oraz skutecznego domykania transakciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji



Efekty uczenia sie

Rozréznia podstawowe kryteria
segmentacji klientéw (m.in. wartos¢,

potencjal, lojalno$¢) i ich znaczenie dla

zarzadzania portfelem.

Rozumie zasady tworzenia strategii
zarzadzania relacjami z réznymi
grupami klientéw.

Charakteryzuje cykl zycia klienta i etapy

procesu handlowego.

Rozumie czynniki wptywajace na postep

w procesie sprzedazy oraz typowe
bariery.

Rozpoznaje kluczowe wskazniki
efektywnosci (KPI) w zarzadzaniu
procesem sprzedazy.

Rozumie techniki prowadzenia
skutecznych negocjacji i finalizacji
transakgiji.

Charakteryzuje znaczenie

dlugoterminowych relacji w kontekscie

wartosci klienta.

Potrafi podejmowac¢ odpowiedzialne
decyzje w zakresie priorytetyzaciji
klientéw i dziatan handlowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Przeprowadza analize i segmentacje
portfela klientéw w oparciu o konkretne
kryteria.

Opracowuje strategie dziatan
sprzedazowych dostosowang do grupy
klientéw.

Tworzy plany kontaktu i dziatan
dopasowane do etapéw cyklu zycia
klienta.

Diagnozuje waskie gardta w procesie
handlowym i proponowac¢ dziatania
usprawniajace.

Wykorzystuje KPl do monitorowania
postepow w sprzedazy.

Prowadzi efektywne rozmowy
handlowe, uwzgledniajace potrzeby i
potencjat klienta.

Wdraza techniki negocjacyjne i
skutecznie finalizowac transakcje.

Angazuje sie w ciagte doskonalenie
wtlasnych kompetencji sprzedazowych i
analitycznych.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

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 weryfikac;ji?

TAK



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

TAK

Program

Dzien 1: Zarzadzanie portfelem klientéw

Blok 1: Wprowadzenie do szkolenia (1h)

+ Cele szkolenia i oczekiwane rezultaty.

+ Omowienie gry szkoleniowej ,Lejek Sprzedazy” i jej znaczenia w konteks$cie zarzadzania portfelem klientow.
Blok 2:

Analiza i segmentacja portfela klientéw (3h)

+ Kryteria segmentacji klientéw — wartos¢, potencjat, lojalnos¢.

« Strategie zarzadzania kluczowymi klientami.

- Cwiczenia praktyczne: analiza rzeczywistego portfela klientow.

Blok 3: Planowanie dziatan sprzedazowych (3h)

« Tworzenie strategii kontaktu z klientami na r6znych etapach relacji handlowej.
+ Zarzadzanie cyklem zycia klienta.

+ Warsztat: opracowanie planu dziatan dla wybranej grupy klientow.

Blok 4: Gra szkoleniowa ,Lejek Sprzedazy”

- Etap 1 (2h)

+ Wprowadzenie do gry, podziat na zespoty.

« Pierwsza rozgrywka — analiza procesu zarzgdzania portfelem klientéw.
* Dyskusja i wycigganie wnioskow.

Dzien 2: Generowanie postepu w procesie handlowym

Blok 5: Techniki skutecznego zarzgdzania procesem sprzedazy (3h)

« Identyfikacja kluczowych etapéw procesu handlowego.

+ Analiza przeszkod w generowaniu postepu w sprzedazy.

+ KPI w procesie handlowym - jak mierzy¢ efektywnos¢ dziatan.

- Cwiczenia: optymalizacja procesu sprzedazy w praktyce.

Blok 6: Efektywna komunikacja i finalizacja transakcji (3h)

+ Budowanie dtugoterminowych relacji z klientami.

* Techniki prowadzenia skutecznych negocjaciji.

« Jak skutecznie finalizowac sprzedaz i zwiekszaé warto$¢ transakgciji.

+ Warsztat negocjacyjny: symulacja rozmowy handlowe;j.

Blok 7: Gra szkoleniowa ,Lejek Sprzedazy” — Etap 2 (3h)



+ Druga rozgrywka — zastosowanie zdobytej wiedzy w praktyce.

+ Omowienie wynikéw i wycigganie wnioskéw.

+ Plan dziatania na przysztos¢: jak wdrozy¢ zdobyte umiejetnosci w codziennej pracy. Podsumowanie i zakorczenie szkolenia (1h)
+ Omowienie kluczowych wnioskéw.

+ Indywidualne plany rozwoju zarzadzania portfelem klientéw.

« Certyfikacja uczestnikdw i zamkniecie szkolenia.

Forma realizacji Szkolenie ma charakter warsztatowy i sktada sie z trzech kluczowych elementéw:

1. Wprowadzenie teoretyczne o Omdwienie procesu sprzedazy i etapu lejka sprzedazy o

Identyfikacja kluczowych wyzwan w sprzedazy o Prezentacja zasad gry szkoleniowej

2. Rozgrywka — symulacja procesu sprzedazowego o Uczestnicy wcielajag sie w role sprzedawcow i klientéw o Podejmuja decyzje
zwigzane z zarzadzaniem lejkiem sprzedazy o Wykorzystujg narzedzia sprzedazowe w dynamicznym srodowisku gry o Analizujg wyniki i
adaptuja strategie sprzedazowa

3. Podsumowanie i oméwienie wynikéw o Refleksja nad podjetymi decyzjami o Identyfikacja najlepszych praktyk sprzedazowych o
Dyskusja o mozliwosciach wdrozenia zdobytej wiedzy w rzeczywistej pracy Korzysci dla uczestnikéw

- Lepsze zrozumienie procesu sprzedazowego i jego etapow

- Praktyczne prze¢wiczenie skutecznych technik sprzedazy

- Rozwdj umiejetnosci analizy sytuacji i podejmowania decyzji

- Zwiekszenie efektywnosci w pozyskiwaniu i obstudze klientéw

Ustuga jest realizowana przy wykorzystaniu licencji "Lejek sprzedazy" dofinansowanej w ramach projektu ,Nowa perspektywa dla BUR" nr
FERS.01.03-1P.09-0019/23.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 599,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 300,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 99,94 PLN

Koszt osobogodziny netto 81,25 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Michat Brywczynski

‘ ' Praktyki z 17-letnim stazem trenerskim i doswiadczeniem w pracy mediacyjne;j.
Doswiadczenie pozwala mu ttumaczy¢ mechanizmy zachodzgce w naszym zachowaniu i
pokazywac praktyczne sposoby na ich wykorzystanie i radzenie sobie z wyzwaniami zwigzanymi z
pracg w biznesie. Specjalizuje sie w prowadzeniu warsztatéw i coachingéw menedzerskich,
praktycznych szkolen doskonalgcych umiejetnosci komunikacji i rozwigzywania sytuacji trudnych
oraz skutecznych wystgpien publicznych i radzenia sobie ze stresem. Z sukcesami szkole zespoty z
zakresu umiejetnosci handlowych i obstugi klienta. tgcznie przeprowadzit ponad 2100 dni
szkoleniowych. Szkolenia prowadze stacjonarnie oraz online takze w jezyku angielskim.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy udostepniony Uczestnikom w formie elektronicznej.

Szkolenie z wykorzystaniem gry ,Lejek sprzedazy” to nowoczesna i angazujgca forma nauki, ktéra pozwala uczestnikom zdobywaé
wiedze poprzez doswiadczenie.

Informacje dodatkowe

Jezeli w ustudze bedzie brata udziat osoba z niepetnosprawnosciami ustuga zostanie do niej dostosowana.

Warunkiem ukoriczenia szkolenia (a zarazem otrzymania zaswiadczenia o ukoriczeniu) jest frekwencja na poziomie minimum 80% oraz
uzyskanie pozytywnego wyniku walidacji (oceny dokonuje niezalezna osoba przeprowadzajgca walidacje).

Walidacja jest wliczona w cene ustugi.

Uczestnicy nie muszg wykazywac¢ sie minimalnym dos$wiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowej. Ustuga jest
realizowanametodami aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce
uczestnikom naéwiczenie umiejgtnosci.

Adres

ul. Gorki 7
60-204 Poznan

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Klimatyzacja
o  Wifi

Kontakt

o Roksana Wojtecka

ﬁ E-mail roksana.wojtecka@integra-consulting.pl
Telefon (+48) 882 736 525



