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90 ocen

2 816,70 PLN brutto
2 290,00 PLN netto
140,83 PLN brutto/h
114,50 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

szkolenie: Skuteczna Sprzedaz B2B -
szkolenie dla handlowcéw i menedzeréw z
systemem wdrozeniowym

Numer ustugi 2026/02/16/144537/3336861

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

® 20h

5 23.04.2026 do 24.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do handlowcéw, doradcéw handlowych,
przedstawicieli handlowych oraz wtascicieli firm B2B i menedzeréw
sprzedazy.

Uczestnicy mogg mie¢ minimalne do$wiadczenie w prowadzeniu dziatan
sprzedazowych B2B lub boryka¢ sie z wyzwaniami takimi jak: niska
konwersja ofert (60% ofert ,zapada sie" bez odpowiedzi), chaotyczny
proces follow-up (brak ustaler z klientem, przypominanie sie zamiast
systematycznego dziatania), brak ustandaryzowanego systemu
sprzedazy (kazdy handlowiec sprzedaje inaczej), trudnosci w
zarzgdzaniu pipeline'em (brak jasnosci, ktére szanse sg realne) oraz
dtugi cykl decyzyjny klientéw.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji

16-04-2026

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

zdalna w czasie rzeczywistym

20

Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Skuteczna Sprzedaz B2B, szkolenie przygotowuje do samodzielnego budowania i zarzgdzania uporzadkowanym
procesem sprzedazy B2B opartym na jasnych etapach, od pierwszej rozmowy do decyzji klienta. Szkolenie przygotowuje
do stosowania kryteriow kwalifikacji klientdw, prowadzenia rozmdw sprzedazowych zakonczonych konkretnymi
ustaleniami, przygotowywania ofert wspierajgcych decyzje oraz realizacji systematycznego follow-up wynikajacego z
procesu, a nie przypominania sie.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Rozréznia spotkania informacyjne od
spotkan decyzyjnych Test teoretyczny

Wskazuje 3 kluczowe momenty, w
ktérych handlowiec oddaje kontrole nad
procesem

Test teoretyczny
Diagnozuje proces sprzedazy i
identyfikuje momenty utraty kontroli
nad transakcja

Analizuje mape procesu sprzedazy
wtlasnej organizacji Test teoretyczny

Identyfikuje etapy, na ktérych gubig sie

Test teoretyczn
transakcje yezny

Charakteryzuje kryteria BANT (budzet,
decyzyjnos¢, potrzeba, timing) Test teoretyczny

Odréznia realng decyzje od odraczania
(,przemysle to") Test teoretyczny

Stosuje kryteria kwalifikacji klienta w
procesie sprzedazy B2B

Wypetnia checkliste kwalifikaciji klienta
dla konkretnego przypadku Test teoretyczny

Podejmuje decyzje o kontynuacji lub

, . . Test teoretyczny
zakonczeniu procesu sprzedazowego



Efekty uczenia sie

Prowadzi rozmowy discovery
odkrywajace konsekwencje braku
decyzji klienta

Przygotowuje i przeprowadza spotkanie
sprzedazowe z jasng agenda
prowadzaca do decyzji

Przygotowuje oferte wspierajaca
decyzje klienta

Kryteria weryfikacji

Rozréznia potrzebe, problem i
konsekwencje w kontekscie sprzedazy

Formutuje pytania odstaniajgce koszt
braku dziatania

Prowadzi klienta od ,wszystko dziata"
do ,musimy to zmieni¢"

Stosuje skrypt pytan discovery w
symulowanej rozmowie

Definiuje cele, hipotezy i ryzyka przed
spotkaniem

Ustala kontrakt rozmowy z klientem

Prowadzi spotkanie wedtug ustalonej
struktury

Zamyka spotkanie konkretnym
ustaleniem kolejnego kroku (next step)

Stosuje strukture: problem -
rekomendacja - warianty — next step

Ocenia gotowos$¢ do wystania oferty na
podstawie checklisty

Prezentuje warto$¢ zamiast specyfikacji
technicznej

Okresla moment wystania oferty vs.
moment dalszego drazenia potrzeb

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Komunikuje warto$¢ rozwigzania w
kontekscie ROI dla réznych rél

decyzyjnych

eaguje na obiekcje cenowe i
negocjacyjne bez obnizania marzy

Planuje i realizuje follow-up jako
element procesu sprzedazy

Kryteria weryfikacji

Stosuje formute: problem — skutek —
rozwigzanie — dowod

Oblicza warto$¢ rozwigzania dla klienta
(kalkulator wartosci)

Dostosowuje komunikat wartosci do
réznych rél decyzyjnych w organizacji
klienta

Broni ceny przez warto$¢ bez udzielania
rabatu ,na start"

Rozréznia obiekcje realne od zaston
dymnych

Stosuje gotowe reakcje na TOP 5
obiekcji (,za drogo", ,mamy dostawce",
Jhie teraz", ,pomyslimy", ,konkurencja
taniej")

Przeramowuje rozmowe z ceny na
wartos¢

Stosuje techniki obrony ceny w
symulowanej rozmowie

Charakteryzuje sekwencje follow-up
7/14/30 dni

Planuje dziatania follow-up wynikajace
z ustalen ze spotkania

Stosuje szablony komunikac;ji follow-up
bez ,zebrania o uwage"

Zamyka proces sprzedazy decyzja
(tak/nie) zamiast nieokreslonym
,odezwiemy sie"

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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

DLA KOGO JEST TO SZKOLENIE?
To szkolenie jest dla Ciebie, jesli:

e Twoi handlowcy wysytajg oferty, ale 60% ,zapada sie" bez odpowiedzi
e Masz peten pipeling, ale nie wiesz, ktére szanse sg naprawde realne

¢ Follow-up to desperackie ,dzwonie zapytaé, czy Pan przemyslat"

e Kazdy handlowiec sprzedaje inaczej i nie da sie tego ustandaryzowa¢
e Szukasz systemu, ktdry dziata bez Ciebie (nie tylko ,motywacji")

X Nie jest dla Ciebie, jesli:

e Szukasz jednorazowych ,trikdw", a nie systemu do wdrozenia
¢ Nie planujesz pracy nad procesem (chcesz tylko ,inspiracji")
¢ Oczekujesz gotowych formut ,na wszystko" bez dostosowania do Twojej branzy

PROGRAM WARSZTATOW (2 DNI) SKUTECZNA SPRZEDAZ B2B
0d improwizacji do systemu, ktory zamyka transakcje

. DZIEN 1: SYSTEM ZAMIAST WYCZUCIA

Modut 1. Dlaczego pracujesz intensywnie, a transakcji brak

¢ Diagnoza: gdzie faktycznie uciekajg transakcje

¢ Spotkanie informacyjne vs decyzyjne

¢ 3 momenty, w ktérych handlowiec oddaje kontrole
¢ Narzedzie: Mapa Procesu Sprzedazy

Modut 2. Kwalifikacja brutalna: kiedy powiedzie¢ NIE

e Kryteria: budzet, decyzyjno$é, timing, dopasowanie
e Buyer Persona i czerwone flagi

e Jak odrézni¢ "przemysle to" od realnej decyzji

¢ Narzedzie: Checklista kwalifikaciji klienta

Modut 3. Discovery odkrywajace konsekwencje



e Potrzeba vs problem vs konsekwencja

¢ Pytania odstaniajgce koszt braku decyzji

e Jak prowadzi¢ klienta od "wszystko dziata" do "musimy to zmieni¢"
¢ Narzedzie: Skrypt pytan discovery + arkusz notowania

Modut 4. Kontrola spotkania: agenda prowadzaca do decyzji

e Przygotowanie: cele, hipotezy, ryzyka

e Kontrakt rozmowy i momenty decyzyjne

e Jak prowadzi¢ bez "ptyniecia z rozmowg"

¢ Narzedzie: Checklista przed spotkaniem + struktura spotkania

. DZIEN 2: OD OFERTY DO ZAMKNIECIA
Modut 5. Oferta wspierajaca decyzje (nie katalog)

e Struktura: problem — rekomendacja — warianty — next step
e Kiedy wystac¢ oferte vs kiedy drazy¢

e Jak prezentowac wartos$¢, nie spec

* Narzedzie: Szablon oferty B2B + checklist gotowosci

Modut 6. Value selling: méwienie o wartosci, nie cenie

¢ Dlaczego klienci poréwnuja cene

e Formuta: problem - skutek — rozwigzanie — dowéd

e ROI dla réznych rél decyzyjnych

¢ Narzedzie: Kalkulator wartosci + komunikat w 3 wersjach

Modut 7. Obiekcje i negocjacje bez rabatu "na start"

¢ Obiekcje realne vs zastony dymne

e TOP 5: "za drogo", "mamy dostawce
e Obrona ceny przez warto$¢

¢ Narzedzie: Przewodnik 15 obiekcji z reakcjami

, "nie teraz", "pomyslimy", "konkurencja taniej"

Modut 8. Zamykanie i follow-up: koniec z "odezwiemy sie"

e Techniki finalizacji bez nacisku

e Sekwencje 7/14/30 dni

e Plan wdrozenia: pierwsze 14 dni po warsztacie
¢ Narzedzie: Plan follow-up + szablony next step

@ PAKIET NARZEDZI SPRZEDAZOWYCH DLA UCZESTNIKOW
@ NARZEDZIE 1: Mapa procesu sprzedazy B2B — Twoja nawigacja od rozmowy do faktury

Gotowa mapa etapdw procesu sprzedazy: co musi sie wydarzyé na kazdym etapie, jakie sa kryteria przejscia i kiedy NIE przesuwac
szansy dalej.

Zastosowanie: Sprzedaz przestaje by¢ improwizacja - wiesz, gdzie jestes z klientem i co zrobi¢, zeby przesunaé¢ go do decyzji.
@ NARZEDZIE 2: Checklista przygotowania do spotkania — wchodzisz pewny siebie

Ustrukturyzowana lista pytan do zadania sobie przed kazdym spotkaniem: cel spotkania, pytania do zadania, mozliwe obiekcje, kolejny
krok do zaproponowania.

Zastosowanie: Koniec z ,zobaczymy, jak péjdzie". Wchodzisz z planem i wychodzisz z ustaleniami.
@ NARZEDZIE 3: Bank pytan diagnostycznych — rozmowa, ktéra odkrywa prawdziwe potrzeby

Zestaw 30+ pytan pogrupowanych tematycznie wedtug modelu SPIN Selling (sytuacja, problem, implikacje, warto$¢). Gotowe do uzycia
w kazdej rozmowie — nie musisz wymysla¢ ich na poczekaniu.

Zastosowanie: Klient méwi wiecej, Ty stuchasz i budujesz warto$¢. Zamiast ,prezentowaé", prowadzisz rozmowe.

@ NARZEDZIE 4: Skrypt spotkania handlowego - struktura, ktéra prowadzi do decyzji



Gotowy scenariusz rozmowy: otwarcie (bez lania wody), przejscie do diagnozy, budowanie wartosci, kontrakt na kolejny krok. Wersja na
spotkanie 30 min i 60 min.

Zastosowanie: Kazde spotkanie ma ten sam, skuteczny szkielet. Przestajesz ,gadac" - zaczynasz prowadzi¢ proces.
@ NARZEDZIE 5: Karta kwalifikacji klienta — stop ofertom ,w ciemno"

Prosty arkusz do oceny szansy sprzedazowej: Budzet? Decyzyjnos$c¢ (Authority)? Potrzeba (Need)? Timing? Czy warto pisac oferte, czy
jeszcze nie?

Zastosowanie: Przestajesz traci¢ czas na oferty, ktére nigdy nie wrécg z decyzjg. Ofertujesz tylko tym, ktérzy sg gotowi.

@ NARZEDZIE 6: Plan follow-up po spotkaniu - koniec z ,dzwonie zapyta¢, czy Pan przemyslat"

Gotowe sekwencje dziatan po spotkaniu: co wystaé w ciggu 24h, kiedy zadzwoni¢, jak wréci¢ do tematu bez zebrania o uwage.
Zastosowanie: Follow-up staje sie czescig procesu, nie desperackim przypominaniem sie.

@ NARZEDZIE 7: Przewodnik pokonywania obiekcji — odpowiedzi, ktére nie koricza rozmowy

Gotowe reakcje na najczestsze obiekcje: ,Za drogo", ,Musze to skonsultowaé’, ,Mamy juz dostawce", ,Nie teraz", ,Przemysle i odezwe
sie". Kazda obiekcja = gotowy scenariusz postepowania.

Zastosowanie: Handlowcy nie zamierajg, gdy stysza ,ale...". Prowadzg rozmowe do kolejnego kroku lub jasnej decyz;ji.
@ NARZEDZIE 8: Skrypt obrony ceny - jak broni¢ wartosci bez dawania rabatu

Gotowe odpowiedzi na negocjacje cenowe: jak przeramowac¢ rozmowe na wartos$é, jak reagowac na ,konkurencja daje taniej", jak nie
zej$¢ z ceny i nie straci¢ klienta.

Zastosowanie: Przestajesz oddawa¢ marze. Sprzedajesz wartos¢, nie cene.
@ NARZEDZIE 9: Techniki zamykania sprzedazy - finalizacja bez presji i manipulacji

5 sprawdzonych technik zamykania dopasowanych do sprzedazy B2B: od ,prébnego zamkniecia" po ,zamkniecie na alternatywe".
Wiesz, kiedy i jak poprosi¢ o decyzje.

Zastosowanie: Rozmowy kornczg sie decyzjg (tak lub nie), a nie wiecznym ,przemysle".

@ NARZEDZIE 10: Dashboard pipeline'u — 5 liczb, ktére méwig wszystko

Prosty panel kontrolny: ile szans na kazdym etapie, jaka warto$¢ pipeline'u, gdzie jest zator, ile ofert czeka na decyzje, jaka konwersja.
Zastosowanie: Zarzadzasz sprzedazg i swoimi dziataniami na podstawie danych, nie przeczué. Widzisz, gdzie tracisz pienigdze.

¥ CHARAKTERYSTYKA SZKOLENIA

Szkolenie ma charakter intensywnego warsztatu praktycznego, skoncentrowanego na wdrozeniu gotowych narzedzi sprzedazowych.
1 godzina dydaktyczna = 45 minut

Przerwy nie sg w liczone w czas trwania szkolenia

W CENIE SZKOLENIA:

¢ Pakiet materiatéw wdrozeniowych (checklisty, szablony, skrypty)
« Certyfikat ukoriczenia (po pozytywnej walidacji)

WALIDACJA

Przeprowadzana w formie testu teoretycznego opartego o case study (analiza przypadkéow).
Warunki zaliczenia: Uczestnik musi uzyskaé minimum 70% punktéw, aby otrzymac certyfikat.
Czas trwania walidacji: 45 minut (wliczone w czas ustugi).

Wszystkie materialy i narzedzia dostepne w cenie szkolenia



Szkolenie odbywa sie w grupie od 1 do 12 os6b. Kazdy uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy wyposazone w laptop z
dostepem do internetu z mikrofonem i kamera. Ustuga trwa 20 godzin i jest prowadzona w trybie godzin dydaktycznych. 14h praktycznych
i 6 teoretycznych. Przerwy nie sg wliczane w czas trwania ustugi. Na koniec szkolenia przeprowadzona jest walidacja w formie testu.
Warunkiem zaliczenia jest uzyskanie pozywtynej oceny z testu (tj. minium 60% odpowiedzi poprawnych).

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia
[F20) rozmowa
na zywo: Wstep i 23-04-2026 08:15 09:00 00:45
badanie potrzeb

uczestnikow

FZ31) rozmowa
na zywo: System
sprzedazy B2B
bez zgadywania

BEATA KUBICIUS 23-04-2026 09:00 10:30 01:30

przerwa BEATA KUBICIUS 23-04-2026 10:30 10:40 00:10

PRAr) rozmowa
na zywo:
Kwalifikacja i
selekcja — kiedy
NIE wysytaé
oferty

BEATA KUBICIUS 23-04-2026 10:40 12:55 02:15

przerwa BEATA KUBICIUS 23-04-2026 12:55 13:05 00:10

(P2l rozmowa
na zywo: Badanie
potrzeb
(discovery) -
struktura +
pytania +
kontrola
rozmowy

BEATA KUBICIUS 23-04-2026 13:05 14:35 01:30

przerwa BEATA KUBICIUS 23-04-2026 14:35 14:45 00:10

EEAl) rozmowa

na zywo:

Kontrola

spotkania: BEATA KUBICIUS 23-04-2026 14:45 16:15 01:30
agenda

prowadzaca do

decyzji



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

PRl rozmowa

na zywo: Oferta

wspierajaca BEATA KUBICIUS 24-04-2026 09:00 10:30 01:30
decyzje (nie

katalog)

przerwa BEATA KUBICIUS 24-04-2026 10:30 10:40 00:10

rozmowa

na zywo: Value

selling: méwienie BEATA KUBICIUS 24-04-2026 10:40 12:55 02:15
o wartosci, nie

cenie

przerwa BEATA KUBICIUS 24-04-2026 12:55 13:05 00:10

IEFALY roZzmowa

na zywo:

Obiekcje i BEATA KUBICIUS 24-04-2026 13:05 14:35 01:30
negocjacje bez

rabatu "na start"

przerwa BEATA KUBICIUS 24-04-2026 14:35 14:45 00:10

rozmowa

na zywo:

Zamykanie i
. BEATA KUBICIUS 24-04-2026 14:45 16:15 01:30
follow-up: koniec

z "odezwiemy
sig"

Walidacja:

test teoretyczny - 24-04-2026 16:15 17:00 00:45
(case study)

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 140,83 PLN



Koszt osobogodziny netto 114,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o BEATA KUBICIUS

‘ ' Trener z 20 lat doswiadczenia w prowadzeniu szkolen dla menedzeréw z zakresu zarzadzania
zespotem, motywaciji i przywddztwa. Prowadzi firme szkoleniowa VIDI, specjalizujgca sie w
szkoleniach dla kadry menedzerskiej firm B2B, przedsiebiorstw produkcyjnych i solo
przedsiebiorcow. Certyfikat [nazwa certyfikatu, rok uzyskania). Autor autorskiej metodologii System
Utrwalenia Efektow™ (SUE™), zapewniajgcej dtugotrwate wdrozenie zdobytej wiedzy. Pracowat z
ponad [liczba] firmami, prowadzgc warsztaty dla kadry zarzgdzajgcej. Doswiadczenie zdobyte w
ostatnich 5 latach obejmuje ponad [liczba] przeprowadzonych szkolen z zakresu zarzgdzania
zespotem.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wszystkie materialy i narzedzia dostepne w cenie szkolenia

@ Materiaty szkoleniowe (karty pracy, skrypty) zostang przestane Uczestnikom droga elektroniczng (e-mail) przed rozpoczeciem
szkolenia.

@ Narzedzia wdrozeniowe (pakiet 10 narzedzi SUE™) zostang przestane Uczestnikom po zakoriczeniu szkolenia

@ Certyfikat ukonczenia szkolenia

Informacje dodatkowe

FORMA REALIZACJI: WARSZTAT ONLINE LIVE (ZOOM)
100% praktyki, 0% logistyki

Petnowymiarowy warsztat przeniesiony do wirtualnej sali. Oszczedzasz czas na dojazdy i hotele, ale nie tracisz nic z jako$ci
merytorycznej.

€@ To nie jest nagranie — pracujemy na zywo
Widzimy sie i styszymy. Trener jest z Tobg przez caty czas. Reaguje na biezgco, koryguje éwiczenia i odpowiada na pytania ,tu i teraz".
€ Grupa: 2-10 oséb

Dzieki matej grupie nie jeste$ anonimowym awatarem. Trener ma czas, zeby przeanalizowa¢ Twoj konkretny przypadek. To szkolenie
uszyte na miare, a nie masowy wyktad.

@ Petna interakcja (jak na sali szkoleniowej)

Uzywamy kamer, mikrofonéw i wirtualnych pokoi (breakout rooms). Cwiczysz trudne rozmowy w parach, analizujesz case studies w
podgrupach i bierzesz udziat w dyskus;ji.

@ Narzedzia od reki



Nie czekasz na przesytke. Wszystkie checklisty, szablony i materiaty otrzymujesz w wersji cyfrowej w trakcie lub zaraz po szkoleniu —
gotowe do uzycia w Twoim zespole.

Warunki techniczne

Platforma / Rodzaj komunikatora:

¢ Ustuga realizowana za posrednictwem platformy Zoom.
» Umozliwia komunikacje dwukierunkowg w czasie rzeczywistym (audio i wideo) oraz kontakt "twarza w twarz" (kamera).

Wymagania sprzetowe dla Uczestnika:

e Komputer stacjonarny, laptop lub tablet z dostepem do Internetu.
e Sprawna kamerainternetowa (wbudowana lub zewnetrzna) — niezbedna do potwierdzenia obecnosci i aktywnego udziatu.
e Mikrofon i gtosniki (lub zestaw stuchawkowy) — do komunikacji gtosowe;j.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego:

« Stabilne tacze internetowe o przepustowosci minimum 2 Mbps (pobieranie) i T Mbps (wysytanie), zalecane tacze state lub Wi-Fi o
silnym sygnale.

Niezbedne oprogramowanie:

» Przegladarka internetowa (zalecane: Google Chrome, Mozilla Firefox, Edge w najnowszej wersji) LUB zainstalowana aplikacja
desktopowa Zoom Client for Meetings.

» Oprogramowanie do odczytu plikéw PDF (np. Adobe Acrobat Reader) i edycji plikdw tekstowych (np. MS Word lub darmowy
odpowiednik) — do pracy z kartami pracy.

Kontakt

ﬁ E-mail beata.kubicius@superszkolenia.pl

Telefon (+48) 696 918 316

BEATA KUBICIUS



