Mozliwos$¢ dofinansowania

Systemy sprzedazy B2B - od lead
generation do domykania kontraktow

Numer ustugi 2026/04/27/119739/3515813

5400,00 PLN brutto
5400,00 PLN netto
225,00 PLN brutto/h
225,00 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @
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& Ustuga szkoleniowa
Leonard

[ zdalna w czasie rzeczywistym

Fh KKK 485 © 2400h

/36 ocen £ 01.06.2026 do 03.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Wiasciciele firm, kadra zarzadzajaca, dyrektorzy sprzedazy, managerowie

sprzedazy B2B, handlowcy, specjalisci ds. rozwoju biznesu oraz osob
Grupa docelowa ustugi P . y . y P . ) . ) . y
odpowiedzialne za pozyskiwanie klientéw i budowe procesow

sprzedazowych w organizacji

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

12

zdalna w czasie rzeczywistym

24

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwiniecie kompetencji w zakresie projektowania i wdrazania skutecznych systeméw sprzedazy
B2B obejmujgcych caty proces od pozyskiwania leadéw po finalizacje kontraktéw. Uczestnik nauczy sie budowaé
procesy sprzedazowe, zarzadzac lejkiem sprzedazy oraz zwiekszaé skutecznos¢ dziatan handlowych. Szkolenie
przygotowuje do skalowania sprzedazy, optymalizacji konwersji oraz zwiekszania przychodéw w modelu B2B

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

1. Strategia sprzedazy B2B i modelowanie procesu sprzedazowego

e charakterystyka sprzedazy B2B i cyklu decyzyjnego klienta
¢ projektowanie procesu sprzedazy end-to-end
e identyfikacja kluczowych punktéw wptywu na konwersje

2. Projektowanie systemu pozyskiwania leadow (lead generation)

¢ strategie pozyskiwania klientéw B2B
 kanaty akwizycji (outbound, inbound, social selling)
e budowa systeméw generowania i kwalifikacji leadéw

3. Zarzadzanie lejkiem sprzedazy i procesem ofertowania

e struktura i etapy lejka sprzedazowego
¢ kwalifikacja leadéw i zarzadzanie pipeline
e tworzenie ofert i dopasowanie propozycji wartosci

4. Komunikacja sprzedazowa i prowadzenie negocjacji

¢ budowanie relacji z klientem B2B
¢ techniki prowadzenia rozméw sprzedazowych
¢ negocjacje i radzenie sobie z obiekcjami



5. Domykanie sprzedazy i finalizacja kontraktow
¢ strategie zamykania sprzedazy

e proces decyzyjny po stronie klienta
¢ zwigkszanie skutecznosci finalizacji transakcji

6. Optymalizacja i skalowanie systemow sprzedazy
* analiza efektywnos$ci dziatan sprzedazowych

e KPI i mierzenie wynikéw
¢ skalowanie sprzedazy i rozwéj zespotéw handlowych

7. Wykorzystanie narzedzi i automatyzacji w sprzedazy B2B
e systemy CRM i zarzadzanie relacjami z klientami

e automatyzacja proceséw sprzedazowych
* integracja dziata marketingowych i sprzedazowych

8. Warsztat doradczy — projekt systemu sprzedazy B2B

e opracowanie modelu sprzedazy dla wtasnej organizacji
e identyfikacja waskich gardet
¢ rekomendacje optymalizacyjne i wdrozeniowe

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 0

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5400,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5400,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 225,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 225,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Warunki uczestnictwa

W przypadku szkolen dofinansowanych z Funduszy Europejskich , warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie i zatozenie konta w Bazie
Ustug Rozwojowych , zapisanie sie na szkolenie za posrednictwem Bazy oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez
Operatora, udzielajgcego dofinansowanie

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane jest w godzinach lekcyjnych, przy czym 1 godzina lekcyjna = 45 minut.
Przerwy nie sa wliczone w taczny czas trwania szkolenia.

Szkolenie konczy sie walidacjg w formie post- test'u. Absolwent szkolenia otrzymuje po pozytywnie zdanym post-tescie (min.70 % punktéw) oraz
stwierdzeniu obecnos$ci na minimum 80% zaje¢ - zaswiadczenie ukoriczenia szkolenia zgodnie z Rozporzagdzeniem Ministra Edukacji Narodowej
z dnia 18 sierpnia 2017r. w sprawie ksztatcenia ustawicznego w formach pozaszkolnych.

Warunki techniczne

Zajecia realizowane sg w formie zdalnej (online w czasie rzeczywistym )z wykorzystaniem platformy do wideokonferencji (np. Zoom albo
WebToLearn

Uczestnik musi posiadac stabilne tacze internetowe umozliwiajgce udziat w zajeciach online.

Uczestnik musi dysponowa¢ urzadzeniem z dostepem do Internetu (komputer lub tablet) umozliwiajgcym udziat w szkoleniu oraz odstuchiwanie
tresci audio-wideo.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@profitonic.pl

Telefon (+48) 514 970 108

Maciej LEONARD



