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& Ustuga szkoleniowa

Menedzeréw
T ¥ stacjonarna
47175
® 14:00h
89 ocen

5 17.11.2026 do 18.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

2 767,50 PLN brutto
2 250,00 PLN netto
197,68 PLN brutto/h
160,71 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie przeznaczone jest dla pracownikéw sprzedazy oraz
Grupa docelowa ustugi menedzerow, ktérzy chca pogtebi¢ swoje umiejetnosci sprzedazowe i

rozszerzyc¢ je o segment B2B.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 25

Data zakonczenia rekrutacji 16-11-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 14

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Celem edukacyjnym jest rozwéj zaawansowanych kompetencji sprzedazowych i negocjacyjnych w segmencie B2B:
oceny szans sprzedazowych i alokacji zasobdw, pracy z wieloma decydentami, budowania mierzalnej oferty wartosci,
doboru strategii wobec konkurencji oraz prowadzenia negocjacji opartych na danych, wptywie i zaufaniu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza: Zna specyfike sprzedazy B2B
(wielu decydentoéw, interesy, polityka
wewnetrzna klienta), logike budowania
oferty wartosci oraz zasady
przygotowania i prowadzenia
negocjacji.

Umiejetnosci: Stosuje narzedzia analizy
klienta i procesu sprzedazy oraz
przygotowuje i prowadzi negocjacje
B2B.

Kompetencje spoteczne: Buduje relacje
sprzedazowe oparte na zaufaniu i
etycznym wptywie, zachowujac
profesjonalizm w sytuacjach presji i
sporéw interesow.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Rozréznia sprzedaz tradycyjng i B2B,
wskazuje kryteria decyzyjne na réznych
poziomach organizacji klienta, rozumie
pojecia/zatozenia typu BATNA, cele
min./max., obrona ceny oraz gtéwne
strategie wobec konkurenciji.

W scenariuszach potrafi: oceni¢ szanse
sprzedazowe, zbudowaé Mape
wptywu/wtadzy, zidentyfikowaé
potrzeby i wartosci decydentéw,
opracowac mierzalng oferte wartosci (w
liczbach) oraz przygotowac arkusz
negocjacyjny (cele, BATNA, argumenty,
komunikaty zakazane).

Wybiera zachowania wspierajace
zaufanie i wspoétprace, rozpoznaje
ryzyka eskalacji/gry polityczne u klienta
oraz dobiera sposéb komunikac;ji i
wywierania wptywu, ktéry wzmacnia
dlugofalowa relacje i wiarygodnosé.

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

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

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

TAK

Program

SPRZEDAZ TRADYCYJNA VS. SPRZEDAZ B2B - PODSTAWOWE ROZNICE



¢ Dlaczego scenariusze sprzedazy oraz sprzedaz jezykiem korzysci nie wystarcza w sprzedazy B2B?
¢ Na czym polega sprzedaz B2B i co jg wyr6znia od sprzedazy tradycyjnej?
¢ Dlaczego polityka wewnetrzna klienta oraz strategia jej wykorzystania sg tak istotne?

OSRODKI DECYZYJNE, MAPA WLADZY | WPLYWU CZYLI O ROZPOZNANIU KLIENTA

e Uktad sit w firmie klienta

* Narzedzie — Mapa wptywu, wtadzy i wzajemnych powigzan w firmie klienta

¢ Rozpoznawanie potrzeb i wartosci oséb decyzyjnych

¢ Narzedzie — Przygotowanie do Sprzedazy — jakich informacji potrzebujesz? lle z nich posiadasz? Czego nie wiesz?

NIEOCZEKIWANA WARTOSC DODANA

¢ Kryteria decyzyjne wyboru oferty — poziom pracownika, menedzera sredniego szczebla, zarzadu
e Myslenie liczbami podczas prezentaciji oferty

¢ Narzedzie — Tworzenie mierzalnej, ilo$ciowej, finansowo atrakcyjnej Oferty Wartosci

e Dodawanie Nieoczekiwanej Wartos$ci Dodanej do oferty ustugi

LICZBY W NEGOCJACJACH | SPRZEDAZY B2B

¢ Dlaczego liczby odgrywajg kluczowe znaczenie w sprzedazy B2B?

e Jak mierzy¢ korzys$ci wynikajgce z naszej oferty dla klienta?

e Jak postugiwac sie liczbami w prezentowaniu oferty oraz negocjacjach?
¢ Jakich btedéw unika¢ w negocjacjach opartych o liczby?

STRATEGIE NA KONKURENCJE W SPRZEDAZY B2B

e Strategie: bezposrednia, zmiany zasad, powstrzymywania, podziatu
¢ Kiedy uzywac jakiej strategii? Matryca decyzyjna
¢ Przyktady zastosowania poszczegdlnych strategii

NEGOCJACJE B2B - PRZYGOTOWANIE

¢ Narzedzie — Arkusz planowania negocjacji

e Formutowanie celéw minimum i maksimum

e Formutowanie BATNA

e QObrona ceny - techniki

¢ Jakich komunikatéw nie uzywac podczas negocjacji

NEGOCJACJE B2B - UMIEJETNOSCI KOMUNIKACYJNE

* Trening 5-ciu podstawowych umiejetnosci negocjacyjnych
e Zarzadzanie komunikacja

e Zarzadzanie stronami negocjacji

* Argumentacja merytoryczna

e Rozpoznawanie potrzeb i wartosci stron

e Formutowanie propozycji i rozwigzan

ZAUFANIE JAKO KAPITAL SPRZEDAZY

¢ Budowanie relacji opartych na zaufaniu

e Zaufanie jako kapitat sprzedazy

e Konsekwencje braku zaufania w relacjach sprzedazowych
¢ Podsumowanie szkolenia

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy Liczba godzin

zajeé rozpoczecia zakonczenia
Sprzedaz
tradycyjna vs. Magdalena
Sprzedaz b2b - Sadowska- 17-11-2026 08:30 10:00 01:30
podstawowe Pawlak
réznice
Osrodki
decyzyjne, mapa
wt Z yj, " P Magdalena
aczy | wpiywu Sadowska- 17-11-2026 10:00 12:00 02:00
czylio
. Pawlak
rozpoznaniu
klienta
Magdalena
Nieoczekiwana Sadowska- 17-11-2026 12:00 14:00 02:00
warto$¢ dodana Pawlak
Liczby w Magdalena
negocjacjach i Sadowska- 17-11-2026 14:00 15:30 01:30
sprzedazy B2B Pawlak
Strategie na Magdalena
konkurencje w Sadowska- 18-11-2026 08:30 10:00 01:30
sprzedazy B2B Pawlak
Negocjacje Magdalena
B2B - Sadowska- 18-11-2026 10:00 12:00 02:00
przygotowanie Pawlak
_NegOCjaCJe Magdalena
. L. Sadowska- 18-11-2026 12:00 14:00 02:00
umiejetnosci
i K Pawlak
komunikacyjne
Zaufanie Magdalena
jako kapitat Sadowska- 18-11-2026 14:00 15:10 01:10
sprzedazy Pawlak
Test
teoretyczny z Magdalena
wynikiem Sadowska- 18-11-2026 15:10 15:30 00:20
generowanym Pawlak

automatycznie

Cennik

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

Cennik



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 767,50 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 250,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 197,68 PLN

Koszt osobogodziny netto 160,71 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Magdalena Sadowska-Pawlak

‘ ' Specjalizuje sie w szkoleniach z Negocjacji oraz szkoleniach dedykowanych kadrze kierowniczej
Sredniego i wyzszego szczebla — w obszarze: przywddztwo oraz intensywne warsztaty
menedzerskie. Prowadzi réwniez szkolenia z Zarzadzania w stylu coachingowym i Zarzadzania
ludzmi w projekcie.

Jako dyrektor I1zby Coachingu na Pomorzu odpowiada za popularyzowanie i podnoszenie
standardéw ustug coachingowych dla klientéw biznesowych i indywidualnych. W latach 90-tych
autorka cyklicznego programu telewizyjnego OTV Wroctaw, poswieconego psychologicznym
problemom zarzadzania.

Ukonczyta psychologie na Uniwersytecie Wroctawskim. Posiada Certyfikat Training for Trainers. Jest
cztonkiem World Association for Case Method Research&Case. Posiada certyfikat International
Coaching Community (ICC). Jest certyfikowanym coachem Izby Coachingu. Posiada Certyfikat TSR |
stopnia i jest certyfikowanym trenerem Heroic Imagination Project.

Jako Trener zrealizowata 3500 dni szkoleniowych. W ramach dziatalnosci non profit prowadzi
warsztaty i konferencje takie jak: Progressteron, Swiatowy Tydzier Przedsiebiorczosci czy
Przedsiebiorcza Kobieta Trojmiasto.

W ostatnich 24 miesigcach liczac wstecz od dnia rozpoczecia ustugi pani Magdalena Sadowska-
Pawlak przeprowadzita 140 godzin szkoleniowych w podobnej tematyce. Kontakt z trenerkg pod
adresem mailowym: m.sadowska@gfkm.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych, ktére zawierajg materiaty:
— warsztatowe (arkusze pracy, opisy ¢wiczen, testy)

— opisowe (zawierajgce niezbedng wiedze teoretyczng)

Informacje dodatkowe



Szkolenie jest zwolnione z VAT, jesli jest finansowane w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Prowadzacym zajecia jest trener i konsultant klasy miedzynarodowej o duzym do$wiadczeniu i praktyce w przemysle, przeszkolony przez
specjalistéw zachodnich w zakresie nowoczesnych metod dydaktycznych.

W przypadku zajeé trwajgcych powyzej 4 godzin uczestnikowi przystuguje przerwa 15 minut.

Adres

al. Grunwaldzka 472
80-309 Gdansk

woj. pomorskie

Kontakt

O Jolanta Jagtowska

ﬁ E-mail j.jaglowska@gfkm.pl

Telefon (+48) 602 213 590



