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Zrownowazony Start: od pomystu do
pierwszych klientéw w 3 dni (Business
Model Canvas + sprzedaz bez wciskania)
zgodnie z ESG

Numer ustugi 2026/02/21/144537/3352176

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

®© 26h

£ 10.03.2026 do 12.03.2026

Informacje podstawowe

6 150,00 PLN brutto
5000,00 PLN netto
236,54 PLN brutto/h
192,31 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie przeznaczone jest dla oséb:

¢ planujacych zatozenie dziatalnos$ci gospodarczej,

 wiascicieli firm na wczesnym etapie rozwoju (do 24 miesiecy na
rynku),

¢ freelanceréw i specjalistow ustugowych przechodzacych z etatu na
witasng dziatalnosé¢,

ktére:

* majg pomyst na biznes, ale nie majg jeszcze uporzagdkowanego
modelu biznesowego,

* nie czuja sie pewnie w wycenie swoich ustug/produktéw i obawiajg sie
pracy ponizej kosztéw,

¢ nie majg doswiadczenia w sprzedazy i chcg sprzedawaé w sposéb
etyczny, bez ,wciskania”,

e chcg od poczatku budowac firme nowoczesng, zgodng z zasadami
zréwnowazonego rozwoju i ESG (wspdtpraca z bardziej
wymagajgcymi klientami, udziat w przetargach, praca z klientami
$wiadomymi ekologicznie).

Do udziatu w szkoleniu nie jest wymagane wczesniejsze doswiadczenie
biznesowe ani wiedza z zakresu ESG.
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zdalna w czasie rzeczywistym



Liczba godzin ustugi 26

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do samodzielnego zaprojektowania i wdrozenia zrownowazonego modelu biznesowego oraz
strategii sprzedazy dla nowej firmy. Uczestnik nabywa praktyczne umiejetnosci pracy z Business Model Canvas,
tworzenia oferty wartosci (Value Proposition) zgodnej z zasadami ESG, kalkulacji cen zapewniajgcych rentownos$¢
ekonomiczng oraz prowadzenia etycznego procesu sprzedazy, ktéry umozliwia pozyskiwanie pierwszych klientow
B2B/B2C bez stosowania agresywnych technik.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

1.1. Wypetnia Business Model Canvas
dla wiasnego pomystu.
Projektuje rentowny model biznesowy 1.2. Okresla grupe docelowy i jej
(Blueprint) gtéwne potrzeby.
1.3. Formutuje propozycje wartosci z
uwzglednieniem elementéw ESG.

Analiza dowodoéw i deklaraciji

2.1. Wymienia gtéwne koszty state i
zmienne swojej dziatalnosci.

Analizuje koszty i przychody oraz 2.2. Oblicza minimalng stawke/cene . .. .
K . . ) Analiza dowodoéw i deklaraciji
wylicza optacalng cene zapewniajaca pokrycie kosztow.
2.3. Okresla co najmniej dwa zrédta
przychodoéw.

3.1. Definiuje profil idealnego klienta.

3.2. Opisuje problem klienta i oferowane

rozwigzanie.

3.3. Opracowuje oferte zawierajgca opis

ustugi/produktu, efekty i Analiza dowodoéw i deklaraciji
cene.Formutuje wyrézniki oferty (USP)

oparte na zrbwnowazonym rozwoju

Dopasowuje jezyk korzysci do profilu

Idealnego Klienta

Tworzy skuteczna oferte handlowa
(Skrypty)

Stosuje techniki obrony ceny (zbijania

obiekcji) w rozmowie handlowej

Prowadzi rozmowe badajaca potrzeby

klienta wedtug gotowego scenariusza

4.1. Stosuje kolejne etapy rozmowy

sprzedazowej (otwarcie, potrzeby, Analiza dowodoéw i deklaraciji
propozycja, cena, domkniecie).

4.2. Zadaje pytania otwarte badajace

potrzeby.

4.3. Odpowiada na co najmniej dwie

Prowadzi proces sprzedazy- karty
argumentéw sprzedazowych.

typowe obiekcje klienta dotyczace ceny.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

5.1. Okresla cele na 3 miesigce (np.

liczba rozméw, ofert).

5.2. Planuje dziatania tygodniowe Analiza dowodoéw i deklaraciji
zwigzane z pozyskiwaniem klientow.

5.3. Wskazuje wskazniki, ktére bedzie

monitorowac¢ (np. liczba zapytan).

Opracowuje plan dziatan sprzedazowo-
biznesowych na 90 dni

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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

Forma: szkolenie warsztatowe

Liczba godzin: 24 godziny dydaktyczne (3 dni x 8 godz. dydaktycznych)

Przerwy: 2 przerwy po 10 min i 1 przerwa 15 min dziennie — niewliczone w czas trwania ustugi

Charakter zajeé: ok. 30% teoria, 70% praktyka (warsztaty na realnych pomystach uczestnikdw)

DZIEN 1 - MODEL BIZNESOWY I KLIENT (Business Model Canvas + ESG)

Cel dnia: uczestnik tworzy pierwsza, sp6jng wersje modelu biznesowego na 1 kartce, zamiast ,metliku w gtowie”.

1. 1. Wprowadzenie do Business Model Canvas w konteks$cie nowej firmy

e 9 pdl BMC oméwionych w jezyku praktycznym.
e Ro6znica miedzy ,freelancerem na zleceniu” a biznesem skalowalnym.

1. Segmenty klientéw i Idealny Klient

« |dentyfikacja grup docelowych (B2B/B2C).
e Tworzenie Person (Idealny Klient) z uwzglednieniem klientéw swiadomych ESG.

1. Propozycja wartosci (Value Proposition)



e Okreslanie probleméw klientow i rezultatow, jakie przynosi ustuga/produkt.
¢ Formutowanie obietnicy wartosci (co zyskuje klient).
* Wiaczenie aspektéw ESG (np. mniejsze marnotrawstwo, wieksze bezpieczerstwo, komfort).

1. Kanaty dotarcia i relacje z klientem

e Kanaly pierwszego kontaktu (online/offline, rekomendacje).
e Prosty ,Customer Journey” — Sciezka klienta od pierwszego kontaktu do zakupu.

1. Warsztat: uzupetnienie wtasnego Business Model Canvas

e Uczestnicy pracujg nad modelami swoich firm.
¢ Prezentacja wybranych modeli i feedback grupowy.

DZIEN 2 - LICZBY | WYCENA (Struktura kosztéw, przychody, drabina ofert)
Cel dnia: uczestnik zna swoje koszty, potrafi policzy¢é minimalng optacalng cene i buduje cennik oparty na wartosci.
1. 1. Struktura kosztéw i strumienie przychodéw

« |dentyfikacja kosztéw statych i zmiennych, w tym ,ukrytych” (np. czas, sprzet, podatki).
e Okreslenie potencjalnych zrédet przychodéw w biznesie (projekty, abonament, produkty, licencje).

1. Warsztat z kalkulatorem rentownosci

 Praca na arkuszu kalkulacyjnym (Excel/Sheets).
¢ Liczenie minimalnej stawki godzinowej oraz progu rentownosci.
 Analiza scenariuszy (obnizka ceny, opdznienie ptatnosci, rabaty).

1. Strategie cenowe dla nowych firm

e Poréwnanie: ceny ,z rynku” vs. ceny oparte na kosztach i wartosci.
e Jak komunikowa¢ wyzszg cene z uzyciem argumentéw jakosci, trwatosci i odpowiedzialnosci (ESG).

1. Drabina produktéw/ustug (Product Ladder)

¢ Projektowanie oferty wejsciowej, gtéwnej i premium.
¢ Powigzanie drabiny ofert z segmentami klientéw z Dnia 1.

1. Mini-Canvas finansowy

e Sprawdzenie, czy zaprojektowany model i ceny zapewniajg optacalnosé.
* Whnioski: co trzeba zmieni¢ w modelu, aby biznes byt zréwnowazony ekonomicznie.

DZIEN 3 - SPRZEDAZ BEZ WCIKANIA (Proces sprzedazy, skrypty, plan dziatania)
Cel dnia: uczestnik ma gotowa oferte, prosty scenariusz rozmowy sprzedazowej i plan dziatari na 90 dni.
1. 1. 0d Business Model Canvas do procesu sprzedazy
* Przetozenie BMC na prosty lejek sprzedazy (pozyskanie kontaktu - rozmowa — oferta — decyzja).
1. Tworzenie oferty handlowej

e Struktura oferty: problem klienta — rozwigzanie — efekty — sposéb wspétpracy — cena.
e Warsztat: uczestnicy tworzg wtasne oferty (pod katem wysytki mailem/PDF lub umieszczenia na stronie www).

1. Rozmowa sprzedazowa krok po kroku

e Scenariusz rozmowy konsultacyjnej: pytania, ktére pomagajg zrozumiec¢ sytuacje klienta.
e Techniki etycznej perswazji — sprzedaz jako pomoc w podjeciu decyzji, nie nacisk.

1. Obiekcje klientéw i obrona ceny

* Typowe obiekcje (,za drogo”’, ,musze sie zastanowic¢”, ,konkurencja ma taniej”).
e Opracowanie kart argumentéw (tzw. ,battle cards”) — gotowe odpowiedzi na obiekcje z uwzglednieniem wartosci i ESG.
« Cwiczenia w parach — symulacje rozméw handlowych.

1. Indywidualny plan dziatania na 90 dni

 Ustalenie celéw (liczba kontaktdw, rozméw, ofert).



e Zaplanowanie konkretnych dziatan tygodniowych.
¢ Podsumowanie i rekomendacje dalszych krokow.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 23

Przedmiot / temat
zajec

Analiza

potrzeb i audyt
uczestnikow

Wprowadzenie,
fundamenty
zysku, przeglad
Business Model
Canvas.

przerwa

YP¥E) Segmenty
klientéw i Idealny
Klient (Persona),
potrzeby i
problemy.

przerwa

Propozycja
wartosci (Value
Proposition) z
elementami ESG.

przerwa

Kanaty

dotarcia, relacje z
klientem,
wypetnianie
wlasnego
Business Model
Canvas.

Struktura

kosztéw i zrédta
przychodéw w
nowej firmie.

przerwa

Prowadzacy

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Data realizacji
zajeé

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

10-03-2026

11-03-2026

11-03-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:00

10:30

10:40

12:10

12:25

13:55

14:05

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

08:45

10:30

10:40

12:10

12:25

13:55

14:05

15:35

10:35

10:40

Liczba godzin

00:45

01:30

00:10

01:30

00:15

01:30

00:10

01:30

01:35

00:10



Przedmiot / temat
zajet

Temat:

Warsztat z
kalkulatorem
rentownosci —
liczenie
minimalnej
stawki/ceny.

przerwa

IEFPE] Strategie
cenowe i budowa
drabiny ofert
(wejscie, gtéwna,
premium).

przerwa

Mini-
Canvas
finansowy -
sprawdzenie
optacalnosci
modelu.

0d BMC

do procesu
sprzedazy -
prosty lejek
sprzedazowy.

IFFEN Przerwa

Tworzenie

oferty handlowej
(mail/PDF/strona
www).

przerwa

Rozmowa

sprzedazowa i
obiekcje -
éwiczenia
(scenki, karty
argumentow).

przerwa

Prowadzacy

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Beata Kubicius

Data realizacji
zajeé

11-03-2026

11-03-2026

11-03-2026

11-03-2026

11-03-2026

12-03-2026

12-03-2026

12-03-2026

12-03-2026

12-03-2026

12-03-2026

Godzina
rozpoczecia

10:40

12:10

12:25

13:55

14:05

09:00

10:30

10:40

12:10

12:25

13:55

Godzina
zakonczenia

12:10

12:25

13:55

14:05

15:35

10:30

10:40

12:10

12:25

13:55

14:05

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:10

01:30

01:30

00:10

01:30

00:15

01:30

00:10



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Indywidualny .
. . Beata Kubicius
plan dziatania na

90 dni

PEEFE) Walidacja -

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Beata Kubicius

Data realizacji Godzina Godzina . .
" . , . Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
12-03-2026 14:05 15:35 01:30
12-03-2026 15:35 16:20 00:45
Cena

6 150,00 PLN

5000,00 PLN

236,54 PLN

192,31 PLN

‘ ' Beata Kubicius (mgr inz.) — osoba prowadzaca ustuge

Menedzer ds. rozwoju

ustug szkoleniowych w VIDI Centrum Rozwoju Kadr z 15-letnim

doswiadczeniem w pracy z firmami B2B jako trenerka i coach. Specjalizuje sie w analizie potrzeb

rozwojowych oraz projektowaniu i realizacji szkolen dla zespotéw sprzedazowych i menedzerskich.

Ukonczyta studia wyzsze na kierunku Zarzadzanie przedsiebiorstwem (AGH) oraz szkolenia
specjalistyczne w obszarze coachingu i projektowania dziatan rozwojowych.

W ostatnich 5 latach wspotrealizowata i oceniata ponad 100 projektow rozwojowych dla organizacji
produkcyjnych, technicznych i ustugowych, wspierajgc dobdr zakresu szkolen oraz monitorowanie

efektdw wdrozeniowych. Prowadzi warsztaty i szkolenia z zakresu sprzedazy B2B, zarzadzania
zespotem oraz rozwoju kompetencji menedzerskich, tagczac wiedze ekspercka z praktycznymi
narzedziami wdrozeniowymi.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Pakiet Narzedzi Wdrozeniowych (Toolkit), ktory otrzymuja uczestnicy
Uczestnicy otrzymujg na wtasnos¢ Pakiet Narzedzi Wdrozeniowych (Toolkit), ktéry obejmuje:
Mapa Lejka Startowego (Startup Funnel Map)

Prosta mapa na jednej kartce, ktora pokazuje, skad przychodza klienci, co widzg jako pierwsze, jaki jest kolejny krok i w ktérym
momencie ptacg — pomaga zobaczy¢ caty ,tunel” od pierwszego kontaktu do przelewu, zamiast dziata¢ ,na czuja”.

Zréwnowazony Business Model Canvas (One-Page Plan / ,Green Profit Blueprint”)

Jednoplanszowy, zréwnowazony model biznesowy z dodatkowymi polami ,Wptyw na srodowisko”, ,\Wptyw na ludzi”, ,Moje
wartosci” — daje poczucie, ze biznes jest pouktadany i spéjny z tym, kim jest wtasciciel, a nie tylko ,policzony”.

Kalkulator Ceny i Rentownosci ,Koniec Zgadywania” (plik XLS)

Gotowy arkusz do automatycznego wyliczania cen, marz oraz progéw optacalnosci — po wpisaniu planowanych kosztéw,
oczekiwanego wynagrodzenia i dostepnego czasu uczestnik w sekunde widzi, jaka stawka i jakie ceny sa dla niego bezpieczne.

Kreator Oferty , Wypetnij Luki” (Offer Builder, PDF/Doc)

Szablon oferty / strony ,Oferta” / maila sprzedazowego, w ktérym uczestnik uzupetnia tylko kluczowe pola: ,Dla kogo”, ,Jaki
problem rozwiazuje”, ,Co robieg krok po kroku”, ,Jakie efekty”, ,lle to kosztuje” — eliminuje blokade ,nie wiem, jak to napisaé”.

Pakiet Etycznych Skryptow Sprzedazowych (Ethical Sales Script Pack)

Zestaw prostych skryptéw rozmow z klientem: scenariusz pierwszej rozmowy, pytania do badania potrzeb, przej$cie do ceny,
domkniecie bez presji — dzieki czemu pierwsze rozmowy nie sg ,na $lepo”, tylko wedtug sprawdzonego schematu.

Karty Obiekcji (Objection Battle Cards)

Karty z typowymi zdaniami klientéw (,Za drogo”, ,Konkurencja ma taniej”, ,Musze sie zastanowi¢”) oraz gotowymi, spokojnymi
odpowiedziami — pomagaja prowadzi¢ rozmowe o cenie bez wstydu i wycofania.

Plan 90 Dni ,0d Zera do Pierwszych Klientow”

Prosty plan dziatan na 3 miesigce: liczba kontaktéw tygodniowo, liczba ofert oraz konkretne aktywnosci (np. Linkedin,
rekomendacje, telefony) — uwalnia z poczucia chaosu, bo kazdego dnia wiadomo, co doktadnie zrobi¢.

Mini Checklista ESG dla Matej Firmy (Mini ESG Checklist)

Lista praktycznych dziatan, ktére mozna wdrozy¢ od razu, aby firma byta bardziej ,zielona” i ,ludzka” (np. wybdr dostawcoéw, sposéb
pracy z klientami, organizacja wtasnej pracy) — pozwala uczciwie powiedzieé¢: ,Prowadze biznes odpowiedzialnie”, bez
koniecznosci tworzenia rozbudowanych raportow.

Warunki techniczne

Platforma / Rodzaj komunikatora:

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

Minimalne wymagania dotyczgce parametréw tgcza sieciowego:

e Stabilne tacze internetowe o przepustowosci minimum 2 Mbps (pobieranie) i 1 Mbps (wysytanie), zalecane tacze state lub Wi-Fi o
silnym sygnale.

Niezbedne oprogramowanie:



e o 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



