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Jak krok po kroku zbudowac i uszczelnié
proces sprzedazy — od pierwszego
kontaktu do zamkniecia

Numer ustugi 2025/09/03/22983/2982443

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

O 6h

9 24.10.2025 do 24.10.2025

Informacje podstawowe

1 966,77 PLN brutto
1 599,00 PLN netto
327,80 PLN brutto/h
266,50 PLN netto/h

Szkolenie ,Jak krok po kroku zbudowac i uszczelnié proces sprzedazy -
od pierwszego kontaktu do zamkniecia” przeznaczone jest dla os6b
odpowiedzialnych za wyniki sprzedazy, ktére chcg uporzadkowad,

standaryzowac i skutecznie rozwija¢ proces sprzedazy w swojej

organizacji, aby zwiekszy¢ przewidywalnos¢ przychodoéw i rentownosc¢

Kategoria Biznes / Sprzedaz
zespotu.
Grupa docelowa ustugi Grupa docelowa:

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutaciji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

e o Dyrektorzy i managerowie sprzedazy
e Liderzy i kierownicy zespotéw sprzedazowych
e Wiasciciele i prezesi firm B2B
e Specjalisci ds. rozwoju sprzedazy i strategii handlowych
¢ Osoby odpowiedzialne za wdrazanie proceséw i narzedzi

sprzedazowych
5
40
23-10-2025

zdalna w czasie rzeczywistym

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik szkolenia zdobedzie praktyczng wiedze oraz narzedzia do zaprojektowania i wdrozenia kompletnego procesu
sprzedazy — od strategii i segmentacji klientdw, przez projektowanie sciezki zakupowej, po standaryzacje dziatan i
monitorowanie efektywnosci. Szkolenie pozwoli zbudowa¢ przewidywalny, mierzalny i skalowalny system sprzedazy,
ktéry zwiekszy skutecznos$é zespotu i rentownos¢ transakcji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik rozpoznaje aktualne trendy w Identyfikuje kluczowe zmiany w
sprzedazy B2B i potrafi dopasowa¢é preferencjach zakupowych klientéw i
strategie do zmian rynkowych wskazuje sposoby reagowania

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Uczestnik definiuje Buyer Persony i
segmentuje klientéw wedtug kryteriow
strategicznych

Tworzy profil idealnego klienta i Test teoretyczny z wynikiem
dokonuje segmentaciji bazy generowanym automatycznie

Mapuje eta rocesu zakupowego i
Uczestnik projektuje proces sprzedazy prz;)p:suje :3), :ich dzia{aniap g Test teoretyczny z wynikiem

w oparciu o Sciezke zakupowa klienta . generowanym automatycznie
sprzedazowe

Uczestnik wytania i standaryzuje

L. . Okresla standardy wykonania dziatan Test teoretyczny z wynikiem
kluczowe czynnosci w procesie Lo .
. oraz wskazniki KPI generowanym automatycznie
sprzedazy
Uczestnik potrafi wdrozy¢ system Dobiera narzedzia monitorowania, o
. . X L. Test teoretyczny z wynikiem
monitorowania i egzekwowania procesu ustala harmonogram przegladoéw i .
. R generowanym automatycznie
sprzedazy metody coachingu

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

MODUL 1
Strategia sprzedazy i jej wptyw na procesy sprzedazy

¢ Zmiany w sprzedazy B2B. Jak zmieniajg sie preferencje zakupowe klientéw. Jak reagowaé na zmiany.

¢ Definiowanie Buyer Persony. Definiujemy kto jest a kto nie jest klientem Twojej firmy oraz méwimy o wptywie Buyer Persony na proces
sprzedazy.

¢ Segmentacja klientéw. Czym jest i dlaczego warto segmentowac klientéw. Na podstawie kryteriéw segmentujemy klientéw Twojej
firmy.

¢ Proces zakupowy klienta B2B jako fundament dobrego procesu sprzedazy. Projektujemy podstawowe kroki Twojej Buyer Persony w
procesie zakupowym.

MODUL 2
Projektowanie skutecznego procesu sprzedazy

¢ Najwieksze btedy w projektowaniu procesu sprzedazy. Przechodzimy przez najczestsze btedy i putapki w budowaniu procesu
sprzedazy, ktére moga sabotowac skutecznos$é dziatan.

¢ Na co warto zwraca¢ uwage projektujac procesy sprzedazy. Najlepsze praktyki budowania procesu sprzedazy, w tym implementacja
podejscia “how can | help”.

* Najlepsze praktyki budowania procesu sprzedazy. Cwiczymy praktycznie budowanie procesu sprzedazy (etapy procesu i czynnosci w
procesie sprzedazy).

¢ Rola sprzedawcy w prowadzonych procesach sprzedazy. Co robi, czego nie robi nowoczesny sprzedawca? Omoéwimy kompetencje,
jakie powinien rozwija¢, a takze zachowania, ktérych powinien unikac¢.

MODUL 3
Wdrazanie i doskonalenie procesu sprzedazy

¢ Kluczowe czynnosci w procesie sprzedazy. Wytaniamy kluczowe czynnosci w przygotowanym procesie sprzedazy. Po co warto
wytania¢ kluczowe czynnosci?

e Standaryzacja kluczowych czynnosci w procesie sprzedazy. Jak zadbac o to, by kluczowe czynnosci w procesie byty wykonywane
wiasciwie?

¢ Najlepsze praktyki w monitorowaniu procesu sprzedazy. Przygotowujemy kluczowe KPlIs ilosciowe i efektywnosciowe w procesie
sprzedazy.

¢ Rola Managera w egzekwowaniu czynnosci w procesie. Oméwimy obowigzki i kompetencje managera sprzedazy w codziennym
nadzorze procesu, m.in.: wsparcie zespotu, regularna kontrola, coaching oraz motywowanie pracownikéw do przestrzegania
ustalonych standardéw i ciggtego rozwoju.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 6

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Czese 1 -

Strategia
sprzedazy i jej Arkadiusz
. 24-10-2025 10:00 11:30 01:30
wptyw na Chludzinski
procesy

sprzedazy



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

przerwa - 24-10-2025 11:30 11:45 00:15

Czesc¢ 2 -

Projektowanie
J Arkadiusz

skutecznego Chludzifiski 24-10-2025 11:45 13:15 01:30
procesu

sprzedazy
przerwa - 24-10-2025 13:15 13:30 00:15

Cze$é 3 -
Wdrazanie i
Arkadiusz

doskonalenie . 24-10-2025 13:30 15:00 01:30
Chludzinski
procesu

sprzedazy

@3 walidacja - 24-10-2025 15:00 15:30 00:30

Cennik
Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1966,77 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 599,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 327,80 PLN

Koszt osobogodziny netto 266,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Arkadiusz Chludzinski

‘ . Posiada kilkunastoletnie doswiadczenie w prowadzeniu dziatain sprzedazowych. Pracowat w takich
firmach jak Orange Polska, Deloitte, PwC, Sandler Training Polska. Obecnie Founder i CEO w Sales
Excellence Boutique. Arkadiusz tgczy wiedze praktyczng, zdobytg na polu dziatan sprzedazowych z
wiedzg naukowa. Naczelny pogromca bezrefleksyjnego i chaotycznego podejscia do prowadzenia
dziatan sprzedazowych. Sprzedawca nawrécony na marketing. Wielokrotnie nagradzany prelegent



na deskach takich scen jak Sales Angels, czy Puls Biznesu. Pracuje z takimi klientami jak ING,
Allegro, Saint Gobain, Netguru, JLL.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po zakonczeniu szkolenia uczestnik otrzyma:

certyfikat uczestnictwa w szkoleniy,
prezentacje w formie elektronicznej obejmujacg omoéwione w trakcie szkolenia zagadnienia,
materiaty szkoleniowe przewidziane dla szkolenia.

Powyzsze materiaty zostang udostepnione uczestnikowi na Koncie Klienta najpdzniej w ciggu 10 dni od daty szkolenia.

Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Clickmeeting.

Warunki uczestnictwa

Uczestnik zgtaszajac sie na nasze szkolenia poprzez Baze Ustug Rozwojowych, akceptuje jednoczes$nie Ogdlne warunki Swiadczenia
ustug szkoleniowych Forum Media Polska Sp. z o.0.

Petna tre$¢ obowigzujgcych warunkéw uczestnictwa jest dostepna tutaj: https://e-forum.pl/warunki-swiadczenia-uslug-
szkoleniowych.

Prosimy o wypetnienie formularza zgtoszeniowego na stronie Bazy Ustug Rozwojowych, a nastepnie o dokonanie zgtoszenia na
stronie Centrum Kompetencji w celu zawarcia umowy swiadczenia ustug i wyrazenia zgody na przetwarzanie danych osobowych.
Przy dokonywaniu zamoéwienia na stronie Centrum Kompetencji konieczne jest wpisanie ID WSPARCIA otrzymanego od OPERATORA.
Informacje organizacyjne zostana udostepnione uczestnikowi na Koncie Klienta w zaktadce Moje wydarzenia na stronie Centrum
Kompetencji oraz dodatkowo zostang wystane na podany w zamowieniu adres mailowy najpézniej 5 dni przed planowang data
szkolenia.

Informacje dodatkowe

. W trakcie szkolenia przewidziany jest proces walidacji.

Metoda weryfikacji obecnosci - raport z systemu weryfikujacy logowanie i obecnos$¢ uczestnikéw na szkoleniu on-line oraz film
nagrany podczas szkolenia.

. Informujemy mozliwosci rejestrowaniu/ nagrywaniu ustugi na potrzeby ustugodawcy i korzystajacego z ustugi, a takze na potrzeby

monitoringu, kontroli oraz w celu utrwalania efektéw ksztatcenia.

. Osoba walidujgca jest zaangazowana jedynie na etapie oceny i weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw, nie uczestniczy w procesie

tworzenia ani uzupetniania dokumentacji walidacyjne;j.

. Wszystkie dodatkowe informacje dotyczgce szkolenia bedg udostepnianie uczestnikom szkolenia w ramach standardowej komunikacji z

uczestnikami.

Warunki techniczne

Szkolenie online odbedzie sie za posrednictwem internetu, dlatego niezbedne beda:

komputer/laptop/tablet/smartfon ze statym dostepem do Internetu,

dowolna aktualna przegladarka internetowa (IE 7 i nowsze, Firefox 3.x, Safari 4.x, Google Chrome);
tacze internetowe o minimalnej przepustowosci 1T mbps,

gtosniki lub stuchawki.

Podczas szkolenia uczestnicy moga komunikowac sie z prelegentem oraz z innymi uczestnikami za posrednictwem czatu.



Kontakt

O

ﬁ E-mail katarzyna.andrzejak@forum-media.pl
Telefon (+48) 616 655 832

Katarzyna Andrzejak



