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SKUTECZNA SPRZEDAZ B2B: Nowoczesne
strategie, techniki sprzedazy i zamykanie
transakgcji

Numer ustugi 2025/11/20/144537/3160180

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

®© 20h

£ 04.12.2025 do 05.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Sprzedaz

2 816,70 PLN brutto
2 290,00 PLN netto
140,84 PLN brutto/h
114,50 PLN netto/h

Szkolenie skierowane do: 0sdb, ktére sprzedajg produkty i ustugi,
przedstawicieli handlowych (B2B, B2C), konsultantéw i doradcéw oraz
specjalistéw ds. sprzedazy. Zapraszamy réwniez szeféw sprzedazy -
zawsze mozesz podzieli¢ sie swojg wiedzg ze swoimi

wspotpracownikami.

Ustuga réwniez adresowana dla Uczestnikéw Projektow:

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

e Matopolski Pocigg do Kariery — sezon 1

e Nowy start w Matopolsce z EURESem

e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe

¢ Kierunek - Rozwdj

e Dziatanie 5.11 Ksztatcenie Ustawiczne

e Bony rozwojowe dla pracodawcéw z wojewddztwa tddzkiego
e Zawodowa reaktywacja

e Zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek —

Rozwdj
e Zachodniopomorskie Bony Szkoleniowe i uczestnikow KFS
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28-11-2025

zdalna w czasie rzeczywistym

20

Standard Ustug Szkoleniowo-Rozwojowych SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do

- badania potrzeb klienta, dzieki czemu moga odkry¢ prawdziwe potrzeby klienta

- przygotowania prezentacji jezyk korzysci i budowania wartosci dla klienta, tak by cena byta mata wazna
- prezentowania rozwigzan potrzebnych klientowi tak by sam chciat kupié,

- skutecznego obalania obiekcji jak ,nie dziekuje”, ,za drogo” czy ,nie jestem zainteresowany”

- kontraktowania klienta, by z satysfakcjg zamyka¢ sprzedaz i nie pozwoli¢ na odktadanie jej w czasie

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Definiuje, jak stworzy¢ strukture dziatan
sprzedazowych, ktéra realnie rozwigze
problem klienta i nie konkurowa¢ cenag

Definiuje, jak dziata¢, by pozyskiwaé
wiecej klientow, tak aby ilos§¢ zawartych
transakcji wzrosta

Charakteryzuje etapy rozmowy, od
czego zaczaé rozmowe, by nie ustyszeé:
nie dziekuje, nie jestem zainteresowany!
Mam juz swojego dostawce itp.

Rozmowe prowadzi tak, by doprowadzi¢
do zamkniecia sprzedazy

Rozréznia jak budowac relacje i
pobudzaé potrzeby klientéw, dzieki
zaangazowaniu i odpowiednim
pytaniom

Obstuguje sprzedaz doradcza

Kryteria weryfikacji

Opisuje kluczowe elementy struktury
dziatan sprzedazowych.

Analizuje problemy klientéw i
dostosowuje oferte do ich potrzeb.
Prezentuje warto$ciowe propozycje,
ktére nie opieraja sie na obnizaniu ceny.

Identyfikuje skuteczne metody
pozyskiwania klientéw.

Przedstawia strategie zwigkszenia
liczby zawieranych transakgji.

Analizuje wyniki dziatan sprzedazowych
i wprowadza usprawnienia.

Opisuje etapy rozmowy sprzedazowe;.
Stosuje techniki rozpoczecia rozmowy,
ktore angazuja klienta.

Analizuje i dostosowuje sposoby
radzenia sobie z obiekcjami klientéw.

Stosuje techniki prowadzenia rozméw
sprzedazowych.

Analizuje i ocenia etapy zamknigcia
sprzedazy.

Uzywa skutecznych metod zamykania
sprzedazy.

Identyfikuje techniki budowania relacji z
klientami.

Zadaje pytania pobudzajace potrzeby
klientow.

Wykorzystuje zaangazowanie do
budowania dtugoterminowych relacji.

Opisuje zasady sprzedazy doradczej.
Przeprowadza proces sprzedazy
doradczej, uwzgledniajac potrzeby
klienta.

Analizuje efektywnos¢ dziatan
doradczych i wprowadza usprawnienia.

Metoda walidaciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opisuje procesy sprzedazy w trudnych

Charakteryzuje procesy sprzedazy warunkach rynkowych.

produktéw i ustug, aby sprzedawaé Analizuje i radzi sobie z wymdéwkami Obserwacja w warunkach
pomimo trudnego rynku i innych tego klientow. symulowanych

typu wymoéwek Klientéw Wdraza strategie sprzedazowe

dostosowane do wymagajacych rynkéw.

Opracowuje strategie sprzedazy nie
opierajace sie na cenowej konkurencji.
Planuje dziatania tak, by nie walczy¢ z Prezentuje unikalne wartosci Obserwacja w warunkach
ceng oferowanych produktéw/ustug. symulowanych
Monitoruje i ocenia efektywnos¢ dziatan
niezwigzanych z obnizaniem ceny.

Identyfikuje metody budowania

wartosci produktéw/ustug.
Rozréznia jak budowaé wartosé i Przeprowadza sprzedaz, skupiajac si
J, R i ; P L. ‘p PIajac sie Wywiad swobodny
sprzedawag, aby nie rozdawac rabatéw na wartosci, a nie na rabatach.

Ocenia skutecznos¢ dziatan

sprzedazowych bez udzielania rabatéw.

Stosuje techniki przyspieszania decyzji

zakupowych.

Identyfikuje przyczyny odktadania

decyzji przez klientow. Wywiad swobodny
Wprowadza dziatania motywujace

Definiuje jak dziata¢, by klient nie
odktadat decyzji w nieskonczonosé

klientéw do szybszego podejmowania
decyzji.

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 weryfikac;ji?

TAK

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

TAK



Program

Modut 1: Twéj proces sprzedazy B2B — Tworzenie indywidualnego planu sprzedazy

¢ Codzienne dziatania handlowca w procesie sprzedazy: Jak handlowiec moze krok po kroku zarzadzaé procesem sprzedazowym od
nawigzania pierwszego kontaktu az po zamknigcie transakcji. Skupienie sie na dziataniach, ktére sg natychmiastowe i przynosza
realne rezultaty.

e |dentyfikowanie kluczowych etapéw sprzedazy: Ustalamy plan dziatania na kazdym etapie procesu: jak nawigza¢ kontakt, skutecznie
zbada¢ potrzeby klienta, przedstawi¢ oferte w sposéb dostosowany do jego probleméw, przeprowadzi¢ negocjacje oraz zamkngé
sprzedaz z jasnym planem follow-upu.

Modut 2: Twéj proces sprzedazy B2B - Etapy sprzedazy doradczej B2B

e Jak przedstawia¢ korzysci wynikajace z oferty, aby przekona¢ kluczowych decydentéw.

e Budowanie komunikatdw, ktére trafiajg do nowych, potencjalnych klientéw biznesowych.

e Jakie pytania zadawac klientowi w momencie badania potrzeb?

e Zasady aktywnego stuchania: Jakie techniki stosowaé, aby zbudowa¢ zaufanie i zrozumie¢ prawdziwe problemy klienta.
e Jak radzi¢ sobie z trudnymi pytaniami i zagadnieniami podczas spotkan handlowych.

Modut 3: Komunikacja z Klientem — Efektywne komunikowanie wartosci i badanie potrzeb klientéw biznesowych

e Jak przedstawia¢ korzysci wynikajgce z oferty, aby przekona¢ kluczowych decydentéw.

¢ Budowanie komunikatéw, ktére trafiajg do nowych, potencjalnych klientéw biznesowych.

e Jakie pytania zadawac klientowi w momencie badania potrzeb?

e Zasady aktywnego stuchania: Jakie techniki stosowag¢, aby zbudowac¢ zaufanie i zrozumie¢ prawdziwe problemy klienta.
e Jak radzi¢ sobie z trudnymi pytaniami i zagadnieniami podczas spotkar handlowych.

Modut 4: Pozyskiwanie nowych klientéw

e Zasada 3/37/60: Wyjasnienie modelu, kiedy klient podejmuje decyzje zakupowsa, jak rozpozna¢ gotowos¢ do zakupu.

¢ Definiowanie procesu sprzedazy: Zrozumienie procesu lejka sprzedazowego i jak zarzgdza¢ potencjalnymi klientami na kazdym jego
etapie.

¢ Praktyczne zastosowanie narzedzi, aby lepiej zarzadzaé pozyskiwaniem nowych klientow.

Modut 5: Spotkanie handlowe z klientem biznesowym

e Jak budowa¢ agende spotkania handlowego?: Struktura, ktéra maksymalizuje skuteczno$¢ spotkan z klientem.

e Co zrobi¢ przed spotkaniem, aby zwiekszy¢ szanse na sukces?: Przygotowanie, analiza potrzeb, przewidywanie obiekcji.
e Jak dobrze zacza¢ spotkanie z klientem: Krétkie i inspirujgce przedstawienie siebie oraz oferty.

e Pokonywanie obiekcji klienta: Skuteczne techniki odpowiedzi na pytania i obiekcje podczas spotkania.

Modut 6: Upselling i Cross-Selling

e Zwiekszanie wartosci transakcji: Techniki, ktére pozwalajg na sprzedaz dodatkowych produktéw lub ustug do istniejgcych klientow.
¢ Budowanie portfela klientéw: Jak efektywnie zwieksza¢ wartos$¢ klienta poprzez dtugoterminowg wspétprace i sprzedaz dodatkowych
ustug.

Modut 7: Sztuka zamkniecia transakcji

e Techniki zamykania sprzedazy: Jak skutecznie zamyka¢ sprzedaz w trudnych przypadkach i podczas dtugich cykli decyzyjnych.

¢ Pytania doprowadzajgce do finalizacji: Jak formutowaé pytania, ktére prowadzg do zobowigzan ze strony klienta.

» Radzenie sobie z obiekcjami: Jak skutecznie rozpoznawac¢ i neutralizowac obiekcje klientéw, zamieniajgc je w szanse na zamkniecie
sprzedazy.

e Obrona ceny: Jak broni¢ warto$ci oferty, nie rezygnujac z wyzszej ceny, i jednoczesnie zachowac dobra relacje z klientem.

e Uzyskiwanie zobowigzan i follow-up: Jak uzyskac¢ finalne zobowigzania od klienta i efektywnie prowadzi¢ follow-up, aby utrzymaé
pozytywne relacje po transakcji.

Modut 8: Skutecznos$¢ sprzedazowa

e Poznaj swoja skutecznos¢: Prosta analityka sprzedazy B2B i jak mierzy¢ wtasne wyniki.

e Narzedzia zwiekszajgce konwersje ofert na zamdéwienia: Praktyczne narzedzia i metody, ktére pomagajg zwiekszy¢ konwersje.

e Jak zaprojektowac skuteczng oferte?: Tworzenie oferty, ktdra utatwia zamkniecie transakcji.

¢ Kilka nieoczywistych sposobdw na skuteczny follow-up: Jak efektywnie podtrzymywac¢ kontakt z potencjalnym klientem, aby nie
straci¢ okaz;ji.



=Szkolenie obejmuje 14 godzin zegarowych szkolenia tj. 16 godziny dydaktycznych, gdzie jedna godzina dydaktyczna to 45 minut.

1 godzina= 45 minut (godzina szkoleniowa)

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 20

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., L, i A X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Pre-test

kompetencyjny + Artur Gryzik 04-12-2025 08:00 09:00 01:00
kontrakt

& i

proces sprzedazy

B2B - Tworzenie

indywidualnego Artur Gryzik 04-12-2025 09:00 10:30 01:30
planu sprzedazy

(rozmowa na

Zywo)

przerwa Artur Gryzik 04-12-2025 10:30 10:45 00:15

Twéj

proces sprzedazy

B2B - Etapy

sprzedazy Artur Gryzik 04-12-2025 10:45 13:00 02:15
doradczej B2B

(rozmowa na

Zywo)

przerwa Artur Gryzik 04-12-2025 13:00 13:30 00:30

Komunikacja z

Klientem -

Efektywne

komunikowanie

wartosci i Artur Gryzik 04-12-2025 13:30 14:30 01:00
badanie potrzeb

klientéw

biznesowych

(rozmowa na

Zywo)

E¥N) przerwa Artur Gryzik 04-12-2025 14:30 14:45 00:15

Pozyskiwanie

nowych klientow Artur Gryzik 04-12-2025 14:45 15:30 00:45
(rozmowa na

Zywo)



Przedmiot / temat
zajet

Podsumowanie 1
dnia szkolenia

Konsultacje
indywidualne
(rozmowa na
Zywo)

Powtdrka

najwazniejszych
informac;ji,
pytania

[PEF0) Spotkanie
handlowe z
klientem
biznesowym
(rozmowa na
Zywo)

przerwa

Upselling i

Cross-Selling
(rozmowa na
Zywo)

przerwa

Sztuka

zamkniecia
transakcji
(rozmowa na
Zywo)

przerwa

Skutecznosé
sprzedazowa
(rozmowa na
Zywo)

Post test

Walidacja

i konsultacje
indywidualne
(rozmowa na
Zywo)

Prowadzacy

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Artur Gryzik

Data realizacji
zajeé

04-12-2025

04-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

05-12-2025

Godzina
rozpoczecia

15:30

16:00

08:00

09:00

10:30

10:45

13:00

13:30

14:30

14:45

15:30

16:00

Godzina
zakonczenia

16:00

16:30

09:00

10:30

10:45

13:00

13:30

14:30

14:45

15:30

16:00

16:30

Liczba godzin

00:30

00:30

01:00

01:30

00:15

02:15

00:30

01:00

00:15

00:45

00:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 816,70 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2290,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 140,84 PLN
Koszt osobogodziny netto 114,50 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Artur Gryzik

‘ ' Artur Gryzik — trener sprzedazy i zarzagdzania zespotem. Praktyk biznesu z ponad 20-letnim
doswiadczeniem, w tym 16 lat w korporacji bankowej. Ekonomista, certyfikowany konsultant DISC.
Specjalizuje sie w podnoszeniu skutecznosci handlowcéw i menedzeréw sprzedazy: od utozenia
procesu (prospecting — rozmowa — oferta -~ domkniecie i follow-up), przez negocjacje i prace z
obiekcjami, po codzienny warsztat szefa (cele, priorytety, 1:1, feedback, delegowanie). Pracuje ,na
danych i zachowaniach”: diagnozuje potencjat (DISC + analiza procesu), wskazuje obszary realnego
wptywu, przektada strategie na konkretne dziatania i wskazniki. W szkoleniach tgczy warsztat na
realnych case’ach, modelowanie rozmoéw, symulacje negocjacji oraz gotowe checklisty wdrozeniowe
30/60/90. Promuje odpowiedzialnos¢ zamiast mikrozarzadzania i komunikacje opartg na celu.
Zaufaty mu zespoty m.in.: KGHM, PGE, Maspex, Zabka, Media Markt, Tarczyniski, ZT Kruszwica,
Adama Polska, Famed, De Heus, Concordia, Credit Agricole (d. LUKAS) oraz liczne MSP i banki
spoétdzielcze. Obszary: sprzedaz i zarzagdzanie sprzedazg, negocjacje, obstuga klienta, komunikacja i
wspotpraca w zespole, rozwéj kompetencji osobistych, radzenie sobie w sytuacjach konfliktowych.
Rezultat pracy z Arturem to klarowny proces, wyzsza skutecznos$é¢ spotkan i negocjacji oraz zespoty,
ktdre dziatajg spdjnie i odpowiedzialnie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

e Materiaty szkoleniowe

e Karty pracy

¢ skrypty w postaci e-book

o certyfikaty

¢ Po ukonczonym szkoleniu uczestnicy otrzymajg zaswiadczenia i certyfikaty ukoriczenia szkolenia.



Do realizacji szkolen online korzystamy z platformy Zoom.

Kazdy uczestnik otrzymuje przed szkoleniem link do platformy internetowej (na wskazany adres mailowy), na ktérej znajdowac sie bedzie
transmisja online.

Uczestnictwo w streamingu nie wymaga zadnych, specjalnych oprogramowan: wystarczy, ze komputer jest podtgczony do Internetu
(nalezy korzystac¢ z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox lub Safari).

Uczestnicy ogladajg i stuchajg na zywo tego, co dzieje sie w czasie szkolenia oraz $ledzg tresci wyswietlane na komputerze
prowadzacego.

Uczestnicy widza i styszg siebie wzajemnie. Moga braé¢ aktywny udziat w szkoleniu. Uczestnicy moga przez mikrofon komunikowac¢ sie
z trenerem i innymi uczestnikami kursu.

Uczestnicy rozmawiaja, wymieniaja doswiadczanie maja aktywny kontakt z grupa i trenerem.
Dodatkowo wszyscy mogg zadawaé pytania za posrednictwem chatu online.

Link do szkolenia online generowany jest przed szkoleniem i wazny jest przez caly czas trwania szkolenia (uczestnik moze potaczy¢ sie w
dowolnym momencie). Wazno$¢ linku - do zakonczenia szkolenia wg harmonogramu szkolenia.

Dotaczenie nastepuje poprzez klikniecie link oraz wpisanie imienia i nazwiska
Nie jest wymagana instalacja oprogramowania ani umiejgtnosci informatyczne, aby dotaczy¢ do szkolenia.
Jak przygotowac sie do szkolenia:

e sprawdz tgcza internetowego, zadbaj o jego dobrg jakos¢
e przygotujmiejsca na czas szkolenia, gdzie mozesz sie skupi¢
¢ notes, dtugopis
¢ szklanka wody czy kawa/herbata
e pamietaj, by twdj sprzet byt natadowany.

¢ opcjonalnie wydrukuj ¢wiczenia, jakie dostaniesz przed szkoleniem, aby na biezgco pracowac z trenerem i grupg
e kamera i mikrofon utatwiajg prace i integracje, zwykle kazdy uczestnik ma wtgczong kamerg i dostep do mikrofonu, dlatego sprawdz,
czy dziataj u Ciebie.

Informacje dodatkowe

INFORMACJE DODATKOWE:

o Szkolenie moze by¢ rejestrowane/ nagrywane w celu umozliwienia monitoringu i kontroli przez instytucje nadzorujaca realizacje
ustug z dofinansowaniem. Wykorzystanie nagrania w innym celu niz kontrola/audyt wymaga zgody Trenera i Uczestnikéw
e Zapisujgc sie na ustuge wyrazasz zgode na rejestrowanie swojego wizerunku w wyzej wymienionych celach.

Warunki techniczne

Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji: Dwurdzeniowy
procesor Intel Core i5 2,5 GHz i wyzszy

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowacé Uczestnik: pobieranie: 10 Mb/s, wysytanie: 5
Mb/s

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajace Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatéw: Nie trzeba pobiera¢
oprogramowania. Aby wzigé¢ udziat w szkoleniu online potrzebny jest komputer, laptop, telefon lub tablet ze stabilnym internetem i bez
blokad firmowych

W trakcie szkolen online wykorzystujemy nastepujgce funkcjonalnosci:

Praca w grupach (breakout rooms)



e trener moze podzieli¢ uczestnikdow automatycznie lub manualnie

e trener ustala czas trwania pracy w grupach

¢ pojawia sie krétki komunikat na ekranie uczestnika, ktéry informuje, Zze gospodarz zaprasza do podpokoju

e prowadzacy moze wysta¢ wiadomos¢ do wszystkich pokoi jednoczesnie, np. z opisem zadania do wykonania.

Narzedzia dostepne podczas sesji w breakout rooms

e tablica, mozliwo$é pisania majg wszyscy uczestnicy, efekt pracy mozna zapisac i pokaza¢ w pokoju szkoleniowym, wszystkim
uczestnikom szkolenia

¢ pokazywanie ekranu, kazdy uczestnik moze udostepni¢ swoj ekran

e czat

¢ uzytkownik pracujacy w pokoju, moze w dowolnym momencie zaprosi¢ prowadzgcego do pokoju grupowego

Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

Beata Kubicius



