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Opracowanie strategii sprzedazy dla firmy
ustugowej z branzy budowlanej

Numer ustugi 2025/08/20/49505/2950169

© Cholerzyn / stacjonarna

& Doradztwo biznesowe

® 41h

£ 30.08.2025 do 27.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Zarzadzanie przedsigebiorstwem

9 077,40 PLN brutto
7 380,00 PLN netto
221,40 PLN brutto/h
180,00 PLN netto/h

Ustuga doradcza skierowana jest do kadry zarzadczej mikro, matych i
$rednich przedsiebiorstw (MSP) dziatajacych w sektorze ustug w branzy
budowlanej. Odbiorcami ustugi moga by¢ witasciciele firm, cztonkowie
zarzaddw lub menedzerowie odpowiedzialni za sprzedaz, rozwdj

dziatalnosci i strategie rynkowa.

Grupa docelowa to firmy, ktére potrzebujg wsparcia w:

e wypracowaniu skutecznego modelu sprzedazy B2B,
e segmentacji klientéw i okresleniu potencjalnych rynkéw zbytu,
¢ uporzadkowaniu oferty i dopasowaniu kanatéw dotarcia,

e zbudowaniu przewagi konkurencyjnej w komunikacji i procesie

ofertowania.

Data zakonczenia rekrutacji 25-08-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel biznesowy

41

Znak Jakosci Matopolskich Standardéw Ustug Edukacyjno-Szkoleniowych

(MSUES) - wersja 2.0

Celem ustugi jest opracowanie i wdrozenie strategii sprzedazy ustug w okreslonym uktadzie rynkowym, obejmujacym
dziatania sprzedazowe skierowane do generalnych wykonawcoéw, deweloperdw i firm budowlanych na terenie Polski.
Efektem ustugi bedzie gotowy do wdrozenia dokument ,Strategia sprzedazy”, uwzgledniajgcy segmentacije klientow,



model ofertowy, kanaty dotarcia, plan dziatain handlowych i wskazniki sukcesu.

Cel ustugi zgodnie z metodologiag SMART

S - Specyficzny:

Celem ustugi jest opracowanie i przygotowanie do wdrozenia Strategii sprzedazy dla firmy z branzy ustug budowlanych,
kierujgcej oferte do generalnych wykonawcéw, deweloperdw i firm budowlanych. Strategia obejmie segmentacje
klientéw, model ofertowy, kanaty dotarcia, plan dziatan handlowych i wskazniki efektywnosci.

M - Mierzalny:

Efektem ustugi bedzie dokument zawierajgcy:

— co najmniej 3 segmenty klientow,

- propozycje oferty dopasowanej do grup docelowych,

— 2-3 rekomendowane kanaty sprzedazy,

— harmonogram dziatan na 3 miesigce,

- min. 3 wskazniki do monitorowania efektow.

A — Akceptowalny:

Cel jest zgodny z potrzebami MSP chcacych uporzadkowad i rozwingé dziatania sprzedazowe.

R — Realistyczny:

Ustuga obejmuje 41 godzin pracy, co pozwala na petng realizacje celu w formule doradztwa indywidualnego.

T — Terminowy:

Ustuga zostanie zrealizowana w ciggu 1 miesigca, a dokument strategii przekazany podczas ostatniej sesiji.

Efekt ustugi

Efektem ustugi doradczej bedzie opracowany, zaakceptowany przez klienta dokument pt. ,Strategia sprzedazy”, zawierajacy konkretne
rekomendacje i narzedzia gotowe do wdrozenia w dziatalnosci firmy. Dokument uwzgledni:

¢ analize obecnego modelu sprzedazy,

e segmentacje klientdw i propozycje wartosci dla kazdego segmentu,
e rekomendowany model ofertowy,

e kanaty sprzedazy i komunikacji,

e harmonogram dziatan sprzedazowych na okres 3 miesigcy,

e zestaw mierzalnych wskaznikéw do monitorowania efektéw.

Kryteria weryfikacji osiggniecia efektu ustugi:

e Istnieje spojny, uporzadkowany dokument strategii sprzedazy, przygotowany w wyniku doradztwa.

e Dokument zawiera wszystkie wymagane elementy: analize, segmentacje, model oferty, kanaty sprzedazy, plan dziatan i wskazniki.
 Strategia zostata zaakceptowana przez przedstawiciela firmy (potwierdzenie w protokole).

e Dokument zawiera plan wdrozenia z harmonogramem dziatan, ktéry klient moze wdrozy¢ od razu po zakoriczeniu ustugi.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Efekt ustugi zostanie potwierdzony poprzez przygotowanie i przekazanie Pracodawcy finalnego dokumentu doradczego w formie Strategii
sprzedazy. Dokument zostanie udostepniony w wersji papierowej i bedzie zawierat zestaw rekomendacji strategicznych i operacyjnych
dopasowanych do sytuaciji i oferty firmy.

Wypracowane rozwigzanie obejmie m.in.:

¢ diagnoze obecnej sytuacji sprzedazowej,

e propozycje segmentacji rynku i kierunkéw rozwoju,

e zestaw rekomendowanych kanatéw sprzedazy i model ofertowy,

e harmonogram dziatan z uwzglednieniem mozliwosci operacyjnych firmy,

* mierzalne wskazniki umozliwiajgce ocene skutecznosci wdrozenia,

e zestaw zalecen i krokéw dalszego postepowania po zakonczeniu doradztwa.

Dodatkowo potwierdzeniem osiggniecia efektu beda:

e protokét z realizacji ustugi podpisany przez obie strony,
¢ dokumentacja przebiegu doradztwa (notatki, podsumowania sesji, opracowania czgstkowe),
e pisemne potwierdzenie zgodnosci dokumentu koricowego z celem ustugi.



Program

Realizacja ustugi doradczej zostata zaplanowana w sposdb zapewniajgcy zaréwno zaangazowanie klienta w proces wypracowywania
rozwigzan, jak i przestrzen na samodzielng analize oraz opracowanie dokumentu koficowego przez doradce. Program obejmuje cztery
spotkania robocze z przedstawicielem firmy oraz trzy etapy pracy wtasnej doradcy. Kazdy etap odpowiada kolejnym krokom w budowie
strategii sprzedazy — od diagnozy sytuacji wyjsciowej, przez okreslenie kierunkéw dziatania, az po przygotowanie kompletnego
dokumentu gotowego do wdrozenia.

Etap | — Diagnoza sytuacji sprzedazowej firmy. Czas trwania: 8 godzin (praca z klientem)

¢ Analiza zakresu oferowanych ustug i struktury klientéw.

Przeglad dotychczasowych dziatan sprzedazowych i kanatéw pozyskiwania zlecen.
Identyfikacja mocnych i stabych stron obecnego podejscia do sprzedazy.

e Ustalenie priorytetéw i oczekiwan wobec strategii.
e Zebranie danych niezbednych do dalszej pracy.

Etap Il — Analiza danych i benchmarking. Czas trwania: 3 godziny (praca wtasna doradcy)

e Przeglad ofert i strategii konkurenciji.

e Porownanie modeli sprzedazy ustug w branzy budowlane;j.

¢ Wstepna identyfikacja przewag konkurencyjnych i szans rynkowych.
o Sformutowanie hipotez do dalszych konsultacji.

Etap Ill - Segmentacja klientow i model ofertowy. Czas trwania: 8 godzin (praca z klientem)

e Podziat klientéw na segmenty wg typow projektéw i potencjatu zakupowego.
e Okreslenie kluczowych potrzeb i motywacji zakupowych.

e Opracowanie propozycji wartosci dla poszczegdlnych grup klientéw.

¢ Budowa wstepnego modelu ofertowego dopasowanego do segmentow.

* Dyskusja nad wyréznikami oferty i mozliwymi kierunkami jej rozwoju.

Etap IV — Kanaty sprzedazy i model kontaktu z klientem. Czas trwania: 8 godzin (praca z klientem)

¢ Ocena dotychczasowych kanatow dotarcia do klientow.
Dobdr rekomendowanych kanatéw sprzedazy i komunikacji (offline i online).

e Okreslenie zasad prowadzenia kontaktu handlowego i dziatan follow-up.
e Propozycja rozwigzan usprawniajgcych proces ofertowania i obstugi zapytan.

Etap V — Konsolidacja i opracowanie wstepnej wersji strategii. Czas trwania: 3 godziny (praca wtasna doradcy)

¢ Uporzadkowanie wynikéw dotychczasowych prac.
¢ Przygotowanie struktury dokumentu strategii sprzedazy.
e Zestawienie rekomendacji, segmentow, kanatow i celéw sprzedazowych.

Etap VI — Konsultacja finalna i plan wdrozenia. Czas trwania: 8 godzin (praca z klientem)

e Omdwienie wersji roboczej strategii.

e Doprecyzowanie wskaznikdw skutecznosci i celéw operacyjnych.
e Opracowanie harmonogramu wdrozenia dziatan sprzedazowych.
¢ Dyskusja nad mozliwymi barierami i Srodkami zaradczymi.

¢ Finalna akceptacja tresci dokumentu przez klienta.

Etap VIl - Finalizacja dokumentu i zamkniecie ustugi. Czas trwania: 3 godziny (praca wtasna doradcy)

e Wprowadzenie poprawek i ukonczenie dokumentu strategii.

e Sformatowanie dokumentu i przygotowanie wersji koricowej.

e Kompletacja dokumentaciji ustugi i przygotowanie protokotu odbioru.

e Sporzadzenie i przekazanie dokumentu strategii sprzedazy w formie papierowe;j.
¢ Podsumowanie efektéw ustugi i formalne zakoriczenie wspoétpracy.

Czes¢ ustugi doradczej zostanie zrealizowana w formie samodzielnej pracy doradcy, aby zapewnic¢ rzetelnos¢, trafnosé i warto$é
merytoryczng opracowywanych rozwigzan. W trakcie tej pracy doradca wykonuje dziatania, ktére wymagajg analizy, skupienia oraz
zastosowania specjalistycznych narzedzi i metod diagnostycznych, takich jak:

e poréwnanie oferty klienta z rozwigzaniami rynkowymi (benchmarking),



e opracowanie segmentacji klientéw i propozycji wartosci,
e przygotowanie struktury i treSci dokumentu ,Strategia sprzedazy”,
konsolidacja danych zebranych podczas sesji z klientem,

¢ redakcja, wizualizacja i finalizacja materiatéw przekazywanych odbiorcy ustugi.

Samodzielna praca doradcy umozliwia obiektywne spojrzenie na sytuacje firmy oraz sformutowanie rekomendaciji, ktére nie sa jedynie
odtworzeniem oczekiwan klienta, ale realng propozycja usprawnien — opartg na doswiadczeniu eksperckim i znajomosci rynku.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 7

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
p Prowadzacy . i . i Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Diagnoza
sytuacji Robert

. . . 30-08-2025 08:00 16:00 08:00
sprzedazowej Maciaszek

firmy.

(Praca

wiasna doradcy) Robert
Analiza danych i Maciaszek
benchmarking.

01-09-2025 16:00 19:00 03:00

Segmentacja Robert
klientéw i model Maciaszek

ofertowy.

06-09-2025 08:00 16:00 08:00

Kanaty

sprzedazy i Robert
i 13-09-2025 08:00 16:00 08:00
model kontaktu z Maciaszek

klientem.

(Praca

wiasna doradcy)

Konsolidacja i Robert
opracowanie Maciaszek
wstepnej wersji

strategii.

17-09-2025 16:00 19:00 03:00

Konsultacja
Robert

finalna i plan . 20-09-2025 08:00 16:00 08:00
L. Maciaszek
wdrozenia.

(Praca

wiasna doradcy)

Finalizacja Robert
dokumentu i Maciaszek
zamkniecie

ustugi.

27-09-2025 12:00 15:00 03:00



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 9 077,40 PLN
Koszt ustugi netto 7 380,00 PLN
Koszt godziny brutto 221,40 PLN
Koszt godziny netto 180,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Robert Maciaszek

Od kilkunastu lat prowadzi firme doradczg RMCK http://rmck.eu/, ktérej klientami sg mate i $rednie
przedsiebiorstwa nastawione na rozwéj w oparciu o innowacyjne rozwigzania. Jest doswiadczonym
konsultantem, trenerem biznesu i coachem. Przeprowadzit ponad tysigc godzin doradztwa i szkolen
oraz kilkaset godzin coachingu biznesowego. Przygotowat kilkadziesiat planéw rozwoju i strategii
marketingowych dla klientéw z sektora MSP i NGO. Opracowat dziesigtki biznes planéw i studiéw
wykonalnosci. Jedng z jego specjalizacji sg strategie wprowadzania nowych produktéw na rynki -
takze miedzynarodowe. W 2011 roku uzyskat Certyfikat Trenera Biznesu wydawany przez Pracownie
Psychologiczng Elzbiety Sottys w Krakowie. Ukofczyt wymagane szkolenia i uzyskat akredytacje
International Coach Federation na poziomie ACC. Magister ekonomii, absolwent kierunku
Organizacja i Zarzadzanie Uniwersytetu Ekonomicznego w Krakowie, tytut Executive MBA kierunku
Marketing & Management — Stockholm University School of Business (2007).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Schematy i diagramy wspierajgce prace nad strategia

Informacje dodatkowe

Cena za 1 godzine doradztwa przypadajaca na przedsiebiorstwo wynosi 180,00 zt netto (221,40 brutto).



Adres

Cholerzyn 292
32-060 Cholerzyn

woj. matopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

o Klimatyzacja

Kontakt

Robert Maciaszek

E-mail rm@rmck.eu
Telefon (+48) 600 218 400




