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2 oceny £ 18.09.2026 do 12.12.2026

© Warszawa / stacjonarna

Informacje podstawowe

17 570,55 PLN brutto
14 285,00 PLN netto
199,67 PLN brutto/h
162,33 PLN netto/h
213,44 PLN cena rynkowa @

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Grupa docelowa:

* wtasciciele firm

Grupa docelowa ustugi « dyrektorzy sprzedazy

e managerowie sprzedazy

¢ osoby odpowiedzialne za rozwéj sprzedazy B2B

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 24

Data zakonczenia rekrutacji 17-09-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 88

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego prowadzenia procesu sprzedazy B2B — od kwalifikacji i spotkania
handlowego, przez projektowanie dziatan sprzedazowych, az po zarzadzanie relacjami z obecnymi klientami — z

wykorzystaniem wiedzy psychologicznej, narzedzi account managementu i inteligencji emocjonalnej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zasady budowania
propozycji wartosci oraz strategii
sprzedazy B2B

Wyjasnia zasady zarzadzania zespotem
sprzedazowym oraz integracji
sprzedazy z marketingiem B2B

Tworzy dopasowana do rynku
propozycje wartos$ci oraz strategie
sprzedazy

Opracowuje mape relacji w organizacji
klienta i plan dziatar rozwojowych na
portfelu klientéw.

Projektuje i wdraza proces sprzedazy
oraz system zarzadzania oparty na
danych

Stosuje podejscie strategiczne w
podejmowaniu decyzji sprzedazowych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

rozréznia elementy skutecznej
propozycji wartosc

identyfikuje zaleznos$ci miedzy
dziataniami marketingowymi i
sprzedazowymi

definiuje grupe docelowa i Buyer
Persony

Identyfikuje decydentéw, uzytkownikéw
i wptywowych interesariuszy, okresla
cele komunikacyjne dla kazdego z nich.

dobiera wskazniki i narzedzia do analizy
wynikow

uwzglednia cele biznesowe przy
planowaniu dziatan

Metoda walidaciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 walidacji?

TAK

Program

Szkolenie ma na celu kompleksowe przygotowanie uczestnikéw do budowy i rozwoju nowoczesnego dziatu sprzedazy B2B. Program
obejmuje wszystkie kluczowe obszary — od stworzenia skutecznej propozycji wartosci, przez opracowanie strategii i proceséw
sprzedazowych, az po zarzadzanie zespotem, marketing B2B oraz automatyzacje dziatan.

Uczestnicy zdobedga praktyczng wiedze oraz narzedzia umozliwiajgce projektowanie, wdrazanie i optymalizacje proceséw sprzedazy w
organizacji. Program ktadzie nacisk na podejscie procesowe, zarzgdzanie oparte na danych oraz skuteczng wspoétprace sprzedazy i
marketingu.

Szkolenie realizowane jest w formie warsztatowej, z wykorzystaniem case studies oraz pracy na realnych przyktadach uczestnikéw.
Program szkolenia:
Modut 1: Propozycja wartosci

¢ Tworzenie skutecznej propozycji wartosci

¢ |dentyfikacja realnych probleméw klientow

¢ Budowanie wartosci produktu/ustugi

e Warsztaty tworzenia propozycji wartosci

¢ Wykorzystanie w sprzedazy i marketingu B2B

Modut 2: Strategia sprzedazy

e Budowa strategii sprzedazy

e Struktura proceséw sprzedazowych
¢ Definiowanie grupy docelowej

e Mierzenie i rozwoj strategii

e Komunikacja strategii w firmie

Modut 3: Proces sprzedazy

¢ Projektowanie procesu sprzedazy

¢ Proces kwalifikacji klientow

e Wdrazanie procesu sprzedazy

e Optymalizacja i mierzenie efektywnosci

Modut 4: Zarzadzanie i miary

e Zarzadzanie sprzedazg w oparciu o dane
¢ Planowanie i kontrola dziatan

e Kaskadowanie celéw

e System zarzadzania sprzedaza

Modut 5: Budowanie proceséw i standardow

e Tworzenie i dokumentowanie proceséw
¢ Budowa strumienia wartosci

e Usprawnianie proceséw

¢ Model organizacyjny oparty o procesy

Modut 6: Leadership i zarzadzanie zmiana

¢ Rola lidera w organizacji

e Zarzadzanie zmiang

e Budowanie autorytetu

¢ Psychologia zarzadzania zespotem



Modut 7: Rekrutacja i motywowanie

¢ Profil handlowca

¢ Proces rekrutacji

e Systemy motywacyjne

¢ Onboarding pracownikéw

Modut 8: Pozyskiwanie klientéw

o Zrédta klientéw B2B

e Prospecting

e Tworzenie komunikatéw sprzedazowych
e Case studies

Modut 9: Marketing B2B i automatyzacja

e Podstawy marketingu B2B

e Wspotpraca marketing—sprzedaz
¢ Automatyzacja proceséw

e Systemy CRM

Informacje dodatkowe:

¢ Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat o ukoriczeniu ustugi. Warunkiem uzyskania certyfikatu jest uczestnictwo w co
najmniej 80% zaje¢ oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania wyniku pozytywnego min 80% punktéw z testu oraz pozytywny wynik z formy
walidacji w postaci wywiadu swobodnego.

e Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych tj. za godzing ustugi szkoleniowej rozumie sig 45 minut

e Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym na
udostepnionej przez organizatora licie obecnosci

e Uczestnicy ustugi nie muszg wykazywac sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;j

e Walidacja wlicza sig w czas trwania ustugi

e Trener dostosowuje przerwy do potrzeb uczestnikdw (max. 10 min.) i odpowiednio wydtuza zajecia. Przerwy nie sg wpisane w
harmonogram szkolenia i nie stanowig kosztéw kwalifikowalnych.

* Przyjete metody walidacji w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze wiedza,
umiejetnosci i kompetencje spoteczne.

* Osiagniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang do
walidacji w niniejszej karcie.

Szkolenie bedzie realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujacymi, rozumianymi jako metody umozliwiajace uczenie sie w
oparciu o doswiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci tj:

¢ Dyskusja panelowa
* Metoda symulacyjna
¢ Metoda projektow
* Rozmowa kierowana

Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujacy w celu wypracowania najkorzystniejszego podejscia oraz rozwigzan dla organizacji.
Warunki organizacyjne:

¢ Nowoczesny sprzet audiowizualny,

¢ Ergonomiczne wyposazenie sali: Dostep do stotéw ustawionych w uktadzie sprzyjajgcym pracy zespotowej oraz wygodnych krzeset
zapewniajacych komfort podczas dtuzszych sesji.

¢ W sali szkoleniowej beda dostepne dtugopisy, otéwki, notatniki oraz flipcharty. Flipcharty z zestawami markeréw zostang przeznaczone do
wspdlnej pracy grupowej, co utatwi wizualizacje pomystéw, tworzenie notatek w czasie rzeczywistym oraz angazowanie uczestnikow w
praktyczne ¢wiczenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 17 570,55 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 14 285,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 199,67 PLN
Koszt osobogodziny netto 162,33 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

122

o Michat Balcerzak

‘ ' Trener, praktyk biznesu i doradca w obszarze strategii sprzedazy, zarzadzania zespotami
handlowymi oraz marketingu B2B. Od lat buduje skuteczne procesy sprzedazowe — zaréwno od
zera, jak i w ramach restrukturyzaciji istniejgcych dziatow. Bez budzetu na start stworzyt i
usamodzielnit dziat handlowy w branzy reklamowej, a nastepnie przeprowadzit petna digitalizacje
sprzedazy w spotce z sektora finansowego. W obu organizacjach przeszedt wszystkie szczeble - od
handlowca, przez menedzera sprzedazy, po wtasciciela firmy.

Dzis$ wykorzystuje te doswiadczenia, prowadzac projekty doradcze i szkolenia z zakresu sprzedazy
doradczej, prospectingu, zarzadzania relacjami z klientami oraz komunikacji B2B. Pracuje z
przedsiebiorcami, liderami sprzedazy i zespotami handlowymi, pomagajgc im zwiekszaé
skutecznos¢ dziatan, porzagdkowadé procesy i wykorzystywac¢ marketing jako wsparcie sprzedazy.

W swojej pracy tgczy analityczne podejscie z praktycznym spojrzeniem na realia codziennej pracy
handlowca. Uczestnicy jego szkolen podkreslaja, ze w przystepny sposoéb ttumaczy ztozone
zagadnienia, skupia sie na konkretach i pokazuje rozwigzania, ktére mozna wdrozy¢ nastepnego
dnia po szkoleniu. Posiada doswiadczenie i kwalifikacje zdobyte w ciggu ostatnich 5 lat wstecz od
dnia rozpoczecia ustugi.



222

Joanna Wazowicz

Trenerka i konsultantka w obszarze doradztwa metodologicznego, sprzedazowego i biznesowego.
taczy oswiadczenie menedzerskie z praktycznym podejsciem do rozwoju ludzi i organizacji.
Pracowata w polskich i miedzynarodowych firmach, gdzie odpowiadata za zarzgdzanie zespotami,
obstuge kluczowych klientow oraz rozwoj struktur sprzedazowych. W roli Partnera Zarzadzajacego
w firmie doradztwa zarzadczego realizowata projekty z zakresu strategii, proceséw i efektywnosci
biznesowe;j.

W pracy trenerskiej koncentruje sie na realnym przetozeniu metod i narzedzi na wyniki — zaréwno
biznesowe, jak i osobiste. Pomaga uczestnikom szkolen budowa¢ swiadomos¢ wiasnych zasobdw,
rozwija¢ kompetencje komunikacyjne, menedzerskie i sprzedazowe oraz wzmacnia¢ odpornosc¢
psychiczng w srodowisku biznesowym.

Wspétpracowata z wieloma znanymi markami, m.in. Peugeot, Citroén, Mercedes-Benz, Volkswagen
Polska, Zywiec Zdroj, Stock Polska, Onico, Performance Media, Sotrender, Hotel Artaméw, Hotel Le
Regina.

Jest certyflkowanym konsultantem FinxS Sales Assessment, co pozwala jej diagnozowac i rozwija¢
potencjat sprzedazowy zespotdw w oparciu o dane i rzetelne narzedzia psychometryczne.

W obszarze osobistym i zawodowym promuje mindfulness, zarzadzanie stresem, techniki
oddechowe i wizualizacyjne — jako element codziennej higieny psychicznej i budowania odpornosci
emocjonalnej. Posiada doswiadczenie i kwalifikacje zdobyte w ciggu ostatnich 5 lat wstecz od dnia
rozpoczecia szkolenia

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Podstawa zwolnienia z VAT:

§3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r.

Adres

ul. Suwak 7B

02-676 Warszawa

woj. mazowieckie

Kontakt

NORBERT BRODOWSKI



O E-mail norbertbrodowskil@gmail.com
Telefon (+48) 505 037 321



