Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie realizowane w ramach projektu 3 490,08 PLN brutto

,Postaw swoj biznes na nogi” — Sprzedaz 3490,08 PLN netto

B2B 218,13 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2026/01/07/162674/3242461 218,13 PLN netto/h

Smart Safety
Consulting Spotka z
ograniczong
odpowiedzialnoscia

© Warszawa / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

dAhKkkKk 48/5 (D qgh
15 ocen 3 08.04.2026 do 09.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do os6b dorostych, odpowiedzialnych za
sprzedaz B2B, ktérzy w swojej pracy chcg zwigkszac skutecznos¢ w
pozyskiwaniu leadéw, prowadzeniu rozméw handlowych i finalizacji
sprzedazy.

W szkoleniu moga wzigé udziat:

+ handlowcy B2B i przedstawiciele handlowi,
Grupa docelowa ustugi L Lo

+ account managerowie i opiekunowie klienta,

- specjalisci ds. pozyskiwania klientow i leadéw,

« pracownicy dziatéw sprzedazy i obstugi klienta rozwijajacy
kompetencje w procesach sprzedazowych.

« liczba uczestnikdéw: 3-10 oséb (optymalna do ¢wiczen praktycznych,
pracy w grupach i symulacji wystapien)

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 07-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje Uczestnika do skutecznego i samodzielnego pozyskiwania leadéw oraz prowadzenia sprzedazy
B2B. W ramach szkolenia Uczestnik nauczy sie kwalifikowa¢ klientéw, diagnozowac ich potrzeby, prezentowaé oferte,
reagowac na obiekcje, finalizowac¢ sprzedaz oraz stosowac techniki cold callingu i perswazji, zwiekszajgc efektywnos¢
dziatan handlowych i osigganie celéw sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

- rozroznia cechy sprzedazy B2B i B2C
Definiuje specyfike sprzedazy B2B i B2C - wskazuje réznice w grupach Test teoretyczny
decydentow

- identyfikuje kryteria kwalifikacji
leadéw
- uzasadnia znaczenie kazdego

Charakteryzuje modele kwalifikacji

leadéw (FIT, NEED, TIMING, BUDGET, Test teoretyczny

AUTHORITY) . . .
kryterium w procesie sprzedazy
Wyjasnia znaczenie lead generation w - rozréznia kanaty pozyskiwania leadéw
R . . Test teoretyczny
sprzedazy B2B - klasyfikuje ich efektywnos$¢é

- rozroznia potrzeby psychologiczne i
merytoryczne Test teoretyczny
- identyfikuje ukryte potrzeby klienta

Charakteryzuje metody diagnozy
potrzeb klienta

- klasyfikuje obiekcje produktowe, firmy
. T, i handlowca
Charakteryzuje typy obiekc;ji klientow . N o Test teoretyczny
- uzasadnia odpowiednie techniki

reakcji

- wskazuje spos6b omijania
pierwszego kontaktu

Definiuje zasady cold callingu - opisuje techniki perswazji w

Test teoretyczny

rozmowie telefonicznej

- klasyfikuje potrzeby psychologiczne i

Uzasadnia znaczenie diagnozy potrzeb merytoryczne
; . . Test teoretyczny
klienta - argumentuje wptyw diagnozy na
sprzedaz

- identyfikuje Zrédta konfliktéw z
Analizuje sytuacje konfliktowe w klientem
. . s . Test teoretyczny
sprzedazy - wskazuje mozliwe strategie

rozwigzania sporu



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

- klasyfikuje grupy decydentow
- uzasadnia ich role w procesie Test teoretyczny
zakupowym

Charakteryzuje potrzeby decydentéw w
B2B

- rozréznia typy reakcji
- uzasadnia sposdb adaptac;ji Test teoretyczny
komunikatu

Analizuje reakcje klientéw na
prezentacje oferty

- rozroznia zachowania etyczne i
Charakteryzuje etyk das nieetyczne Test teoret
arakteryzuje e sprzedaz est teoretyczn
yzje etyke sp y - uzasadnia konsekwencje naruszen yezny

etyki

- wskazuje zastosowanie strategii

limitu, kontraktu psychologicznego i

faktéw dokonanych Test teoretyczny
- uzasadnia wybor strategii w

konkretnych przypadkach

Projektuje strategie finalizacji
sprzedazy

- identyfikuje moment dotarcia do
decydenta

Nadzoruje proces cold callingu . . .
- uzasadnia zastosowanie technik

Test teoretyczny

perswazji w rozmowie telefonicznej

- rozréznia etapy rozmowy
i telefonicznej
Planuje rozmowe handlowa . . L Test teoretyczny
- uzasadnia przygotowanie materiatéw

i argumentéw

- wskazuje kanaty przynoszace

Analizuje skuteczno$¢ kampanii lead najlepsze wyniki
. . . Test teoretyczny
generation - uzasadnia potrzebe modyfikac;ji
strategii

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 walidacji?

TAK

Program

Dzien 1
8 godz. zajec teoretycznych
1.Sprzedaz B2B vs B2C - réznice.

¢ Specyfika sprzedazy B2B.

e Grupy decydentéw w B2B.

¢ System pozyskiwania leadéw w B2B.

e Kluczowe kanaty pozyskiwania leaddw.

e Wyzwania w sprzedazy B2B, czyli jak zmienili sie klienci biznesowi na przestrzeni ostatnich 10 lat oraz czego oczekujg od
handlowcéw?

2.Pozyskiwanie leadow sprzedazowych.

e LinkedIn.

e Cold email.

e SEO + content ekspercki (artykuty, case studies, ebooki)

e Webinary / konferencje

¢ Rekomendacje i partnerstwa

¢ Reklama ptatna.

e Cold calling:
¢ Omijanie osoby pierwszego kontaktu i dotarcie do decydentéw.
¢ Techniki perswazji w procesie cold calling.
¢ Kontraktowanie podczas rozméw telefonicznych z klientami.

3.Model kwalifikacji leadéw sprzedazowych w B2B.

* Fit (czy pasuja Profilu Klienta?)

¢ Need (czy maja realng potrzebe?)

e Timing (kiedy planujg zakup?)

* Budget (czy maja srodki?)

e Authority (czy rozmawiasz z decydentem?)

4.Pie¢ etapow sprzedazy.

e Otwarcie sprzedazy / na podstawie /Jeaddw sprzedazowych lub called calling.
e Diagnoza potrzeb klienta.

¢ Prezentacja ustug / ustugi/produktu/oferty

e Reagowanie na obiekcje klienta.

¢ Finalizacja procesu sprzedazy.

5.0twarcie sprzedazy w trybie remote.

e Sposoby otwierania rozmowy sprzedazowej przez telefon.
e Jak wyroznic¢ sie na tle konkurenciji, czyli jak i czym mozna dzi$ zaskoczy¢ klienta?
e Value proposition w B2B.

6.Diagnoza potrzeb klientéw.

e Tréjpoziomowa diagnoza potrzeb.

e Potrzeby psychologiczne i merytoryczne - jak je rozpoznac?

e Jakimi tzw. ukrytymi potrzebami kieruja sie klienci — 4. Grupy potrzeb ukrytych.
e Jakie pytania zada¢ klientowi, aby wysondowa¢ potrzeby?

Dzien 2



6 godz. zajec teoretycznych, 1.45 godz. zaje¢ praktycznych
7.Prezentacja ustug / oferty / produktu.

e Jezyk korzysci, czyli model C-Z-K. Kiedy go stosowaé? W jaki sposéb budowa¢ przekaz korzysci?
¢ Storytelling, czyli jezyk korzysci 2.0. Jak budowaé komunikaty perswazyjne oraz kiedy wybra¢ narracje?
e Mata i duza skala, czyli jak sprawdzi¢ na jaki rodzaj perswazji jest podatny klient?

8.Reakcje na obiekcje klientow.

¢ Baza trudnych sytuaciji, z ktérymi spotykaja sie handlowcy.
¢ Typy obiekciji klientéw:

- obiekcje dotyczace produktu / ustugi
- obiekcje dotyczace Firmy
- obiekcje dotyczgce handlowca / osoby obstugujace;.
e Techniki deeskalujace spory i konflikty.
- czterostopniowy model reakcji w sytuacji konfliktowe;.
- wybrane techniki asertywnos$ci: asertywna odmowa, asertywne stawianie granic.
9.Techniki finalizacji.

e Strategia faktéw dokonanych.
e Strategia limitu.
¢ Strategia kontraktu psychologicznego.

10.Tajniki cold calling.

e Omijanie osoby pierwszego kontaktu i dotarcie do decydentéw.
¢ Techniki perswazji w procesie cold calling.
¢ Kontraktowanie podczas rozmdéw telefonicznych z klientami.

11.Podsumowanie szkolenia w formie praktycznych wnioskow.
12.Walidacja (15 min).
Celem walidaciji jest potwierdzenie, ze uczestnik szkolenia osiggnat zaktadane efekty uczenia sie.

Walidacja odbywa sie w formie testu teoretycznego realizowanego na ostatnim etapie szkolenia. Test ma na celu weryfikacje stopnia
przyswojenia wiedzy przekazanej podczas zajeé oraz zrozumienia zasad i technik omawianych w poszczegdélnych modutach
szkoleniowych.

Narzedziem walidacyjnym jest test jednokrotnego wyboru w formie papierowej zawierajacy pytania zamkniete. Test przeprowadzany jest
bezposrednio po zakoriczeniu czesci szkoleniowej, w obecnosci trenera prowadzacego lub wyznaczonej osoby odpowiedzialnej za
weryfikacje efektéw uczenia sie. Warunkiem uzyskania pozytywnego wyniku walidaciji jest udzielenie co najmniej 70% prawidtowych
odpowiedzi. Za przygotowanie pytan do testu odpowiedzialny jest walidator, natomiast osoba prowadzaca rozdaje testy na miejscu
szkolenia. Testy po zakonczeniu ustugi sg sprawdzane przez walidatora.

Czas przeznaczony na test: 15 minut.
Przerwy oraz walidacja sa wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

Szkolenie trwa 16 x 60 minut = 16 godz. zegarowych. Harmonogram dodatkowo obejmuje przerwy w wymiarze jednej godziny kazdego
dnia.

Warunki organizacyjne zostaty opisane w sekcji Warunki uczestnictwa.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 18



Przedmiot / temat
zajet

[0 )8

Sprzedaz B2B vs
B2C - réznice.

przerwa

kawowa

(3215 8
Pozyskiwanie
leadoéw
sprzedazowych.

przerwa

obiadowa

3. Model

kwalifikacji
leadéw
sprzedazowych
w B2B.

4. Pigé

etapow
sprzedazy.

przerwa

kawowa

5. Otwarcie

sprzedazy w
trybie remote.

@ms

Diagnoza potrzeb
klientéw.

(10215 18

Prezentacja
ustug / oferty /
produktu.

przerwa

kawowa

8. Reakcje

na obiekcje
klientéw.

przerwa

obiadowa

Prowadzacy

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Emilia
Wisniewska

Data realizacji
zajeé

08-04-2026

08-04-2026

08-04-2026

08-04-2026

08-04-2026

08-04-2026

08-04-2026

08-04-2026

08-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

09-04-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

10:00

12:00

12:30

13:15

14:00

14:15

15:00

08:00

09:45

10:00

12:00

Godzina
zakonczenia

09:45

10:00

12:00

12:30

13:15

14:00

14:15

15:00

16:00

09:45

10:00

12:00

12:30

Liczba godzin

01:45

00:15

02:00

00:30

00:45

00:45

00:15

00:45

01:00

01:45

00:15

02:00

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
oo -
Techniki miiia 09-04-2026 12:30 13:15 00:45
. Wisniewska
finalizacji.

10. Tajniki Emilia

. . 09-04-2026 13:15 14:00 00:45
cold calling. Wisniewska
przerwa Emilia
. 09-04-2026 14:00 14:15 00:15
kawowa Wisniewska
1.
Podsumowanie
szkolenia w Emilia
. . 09-04-2026 14:15 15:45 01:30
formie Wisniewska
praktycznych
whnioskow.
12
el - 09-04-2026 15:45 16:00 00:15
Walidacja
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3490,08 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3490,08 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,13 PLN
Koszt osobogodziny netto 218,13 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1
o Emilia Wisniewska

‘ . 0d 15 lat Trener, konsultant, ekspert ds. ewaluacji szkolen, ambasador Krickpatrick Partners,
autorka wielu artykutéw branzowych (jej publikacje ukazujg sie m.in. w HR trendy, Benefit, HR
Standard). Specjalizuje sie w szkoleniach i doradztwie z umiejetnosci menedzerskich oraz HR owych



- przygotowanie organizacji do wyzwan rynku pracy, zarzadzanie zmianami wynikajagcymi z
przeobrazen na rynku pracy, zarzagdzanie wiekiem i wspotpracg miedzypokoleniowa, zarzadzanie
réznorodnoscig i wielokulturowoscig w organizacji, umiejetno$¢ wdrozenia zasady rownosci szans,
niedyskryminacji i transparentnosci, zarzagdzanie pracg zdalng i hybrydowa, orientacja w biznesie i
uwarunkowaniach spoteczno-kulturowych, zréwnowazone zarzadzanie potencjatem pracownikéw —
zgodnie z nowymi wyzwaniami rynku pracy. Absolwentka filozofii oraz miedzywydziatowych studiéow
z zakresu psychologii i dziennikarstwa. Doswiadczenie zawodowe zdobywata we wspétpracy z
ogdlnopolskimi mediami, poczagtkowo w Polskim Radio. Wspétpraca ta obejmowata szereg dziatan
z zakresu Public Relations. Zrealizowata projekty dla: Makro Cash & Carry, RWE, Deloitte, Benefit
System, Orlen, Lotos, Inter Cars, Inditex, Lafarge, Allianz, MSD, Sandoz, Samsung, Sodexo, T-mobile,
Whirlpool, Warta, HRK. Posiada ponad 120 h doswiadczenia w prowadzeniu szkolen o podobnej
tematyce w przeciggu ostatnich 2 lat, liczone wstecz od rozpoczecia szkolenia. W ciggu ostatnich 5
lat liczac od daty ustugi, prowadzit szkolenia o tej samej temat.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymajg materiaty szkoleniowe obejmujace swoim zakresem tematyke szkolenia (prezentacje) oraz skrypt.

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy szkolenia powinni mie¢ mozliwos¢ swobodnego zajecia swojego miejsca na szkoleniu, mozliwo$¢ robienia notatek oraz
zapewnienie odpowiedniej odlegtosci do czytania wys$wietlanej prezentacji.

W przypadku zapewnienia sali szkoleniowej przez zamawiajgcego szkolenie, odpowiedzialno$¢ za powyzsze warunki spoczywa na
zamawiajgcym. Wielkos$¢ sali powinna by¢ dostosowana do liczby uczestnikdw, zapewniajac odpowiednig przestrzen na kazdego
uczestnika, zgodnie z normami bezpieczenstwa (przyktadowo, 1,5-2 m? na osobe).

Dla oséb z niepetnosprawnosciami sala szkoleniowa powinna obejmowac¢ podjazdy i windy, odpowiednio szerokie drzwi, przestrzen
umozliwiajacg swobodne poruszanie sie wozkiem inwalidzkim, przystosowane toalety, a takze stanowiska dla oséb z
niepetnosprawnosciami (np. stoty z regulowang wysokoscig).

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi tj. symulacje, case study, scenki treningowe, ¢wiczenia grupowe i
indywidualne, gry i filmy szkoleniowe, dyskusje, analizy doswiadczen uczestnikéw, dzieki czemu zdobeda wiedze oraz rozwing
umiejetnosci, postawy i zachowania

Podczas szkolenia przewidziane sa:
2 przerwy kawowe x 15 min
1 przerwa x 30 min

Rezerwacja i obstuga: Powinna by¢ dostepna os. odpowiedzialna za rezerwacje i obstuge sali, gotowa do pomocy w przypadku
problemdw technicznych lub organizacyjnych podczas szkolenia (kont. tel.).

Sala szkol. powinna zawiera¢:

- dostep do swiatta dziennego

- bezpieczne i higieniczne warunki real. szkol.

- regulaminy i instr. BHP, zas. ewakuaciji, instr. bezp. pozar.

Przerwy oraz walidacja sg wliczone w koszt ustugi. Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.



W przypadku finansowania ze srodkéw publicznych w przynajmniej 70% - cena netto=brutto. Stawka vat zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 29
podpunkt c), ustawy o vat

Adres

ul. Chetmzynska 180H
04-464 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@smartsc.com.pl

Telefon (+48) 534 483 483

tukasz Furtak



