Mozliwos$¢ dofinansowania

UNICO’

UNICO SP.Z 0.0.
Kk ok kK 49/5

457 ocen

Unico Marketing: Pozyskiwanie klientow
B2B oraz indywidualnych i strategiczne
budowanie wizerunku. Szkolenie
indywidualne.

Numer ustugi 2026/06/19/160223/3637571

© Gniezno

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

& Zajecia indywidualne

®© 32:00h

5 03.08.2026 do 06.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Biznes / Marketing

7 134,00 PLN brutto
5800,00 PLN netto
222,94 PLN brutto/h
181,25 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Szkolenie ,Pozyskiwanie klientéw B2B oraz indywidualnych” jest

dedykowane dla:

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Przedsiebiorcow i wlascicieli firm, ktérzy chcg efektywnie zwiekszyé
swojg baze klientéw zaréwno w sektorze B2B, jak i wsrdd klientow
indywidualnych.

Specijalistéow ds. sprzedazy i marketingu, poszukujgcych narzedzi
oraz technik umozliwiajgcych tworzenie skutecznych strategii
sprzedazowych i marketingowych.

Managerow oraz lideréw zespotéw sprzedazowych, odpowiedzialnych
za planowanie i wdrazanie dziatan sprzedazowych oraz budowanie
marki firmy.

0s6b planujacych rozpoczecie dziatalnosci w sektorze sprzedazy lub
marketingu, ktére pragng zdoby¢ praktyczne umiejetnosci z zakresu
strategii sprzedazowych i budowania wizerunku.

Grupa docelowa powinna posiada¢ podstawowe zrozumienie procesow
biznesowych oraz che¢ rozwijania swoich kompetencji w obszarze
pozyskiwania klientéw i zarzadzania relacjami.

02-08-2026

stacjonarna



Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga szkoleniowa przygotowuje uczestnikow do samodzielnego i skutecznego tworzenia strategii pozyskiwania
klientow w sektorze B2B i indywidualnym. Szkolenie prowadzi do zrozumienia proceséw budowania marki osobistej i

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

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

firmowej, zarzadzania relacjami z klientami oraz projektowania strategii marketingowo-sprzedazowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Postuguje sie wiedza dotyczaca
pozyskiwania klientéw B2B

Tworzy i zarzadza procesem sprzedazy

Buduje efektywne strategie komunikacji
z klientami indywidualnymi

Kryteria weryfikacji

charakteryzuje i identyfikuje grupy
docelowe w sektorze B2B,

definiuje propozycje wartosci dla
klientéw biznesowych,

stosuje narzedzia wspierajace, takie jak
CRM i narzedzia automatyzacji
marketingu.

projektuje profile klientéw i mapy
decyzyjne,

opracowuje wskazniki KPI dla proceséw
sprzedazowych,

analizuje i wycigga wnioski na
podstawie case studies.

dobiera odpowiednie kanaty
komunikacji

tworzy spersonalizowane komunikaty
marketingowe oparte na storytellingu.

Metoda walidacji

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

definiuje wartosci i unikalne wyrézniki

. L . Wywiad ustrukturyzowany
marki osobistej i firmowej

Projektuje i wdraza strategie budowania

. Obserwacja w warunkach
marki

dokonuje audytu obecnego wizerunku i symulowanych

opracowuje plan ulepszen

Wywiad swobodny

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

TAK

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

TAK

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

TAK

Program

Szkolenie ,Pozyskiwanie klientéw B2B oraz indywidualnych” to kompleksowy program skierowany do oséb i firm chcacych zwiekszyé
swojg efektywnos$¢ w zdobywaniu nowych klientéw. Podczas czterech dni intensywnych warsztatéw uczestnicy zdobeda praktyczne
umiejetnosci w zakresie tworzenia strategii sprzedazowych, budowania marki oraz zarzadzania relacjami z klientami. Szkolenie taczy
teorie z praktyka, oferujgc ¢wiczenia z projektowania proceséw sprzedazy, storytellingu, negocjacji oraz audytu wizerunku.

Dzien 1: Strategiczne planowanie w pozyskiwaniu klientow B2B
Modut 1 - Strategia pozyskiwania klientow B2B (teoria)

e tworzenie strategii pozyskiwania klientéw B2B

e analiza rynku i identyfikacja grup docelowych

¢ definiowanie propozycji wartosci

e omdwienie narzedzi wspierajacych dziatania sprzedazowe i marketingowe
¢ planowanie etapéw procesu pozyskiwania klientow

Modut 2 - Profil klienta i proces decyzyjny w B2B (teoria)

¢ tworzenie profili klientow



e opracowanie mapy decyzyjnej

e budowanie person zakupowych

e rozpoznawanie potrzeb i oczekiwan klientow

¢ analiza czynnikdw wptywajgcych na decyzje zakupowe

Modut 3 - Projektowanie procesu sprzedazy B2B (praktyka)

¢ projektowanie procesu sprzedazy od pierwszego kontaktu do podpisania umowy
e dobdr dziatan do poszczegdlnych etapdw procesu sprzedazy

e okreslanie KPI i sposob6éw mierzenia skutecznosci dziatan

¢ analiza studiéw przypadkéw dotyczacych skutecznego pozyskiwania klientéw

e opracowanie wnioskéw do wtasnego procesu sprzedazowego

Dzien 2: Pozyskiwanie klientéw indywidualnych
Modut 4 - Komunikacja i lejek sprzedazowy w pracy z klientem indywidualnym (teoria)

¢ kanaty komunikacji z klientem indywidualnym

¢ dobdr narzedzi marketingowych do specyfiki odbiorcy

¢ budowanie lejka sprzedazowego

e rola storytellingu i emocji w sprzedazy

¢ zasady tworzenia angazujgcych komunikatéw marketingowych

Modut 5 - Komunikaty i rozmowa z klientem indywidualnym (praktyka)

e przygotowanie komunikatéw marketingowych dla klienta indywidualnego
e ¢wiczenia w dopasowaniu jezyka komunikacji do potrzeb odbiorcy

e warsztat rozmowy z klientem indywidualnym

¢ analiza reakgc;ji klienta na komunikat sprzedazowy

e formutowanie argumentéw sprzedazowych

Modut 6 — Techniki sprzedazy relacyjnej i zarzadzanie obiekcjami (praktyka)

¢ céwiczenie technik sprzedazy opartych na relacjach

e rozpoznawanie i klasyfikowanie obiekciji klientéw

e przygotowanie odpowiedzi na najczestsze obiekcje

¢ analiza dotychczasowych dziatan sprzedazowych

¢ formutowanie wnioskéw usprawniajgcych prace z klientem

Dzien 3: Budowanie wizerunku i marki
Modut 7 - Strategiczne budowanie marki osobistej (teoria)

e zasady strategicznego budowania marki osobistej
¢ definiowanie unikalnych wartosci i wyr6znikéw

¢ okreslanie grupy odbiorcéw marki osobistej

¢ budowanie wiarygodnosci w komunikacji

e spoéjnosc przekazu w kanatach komunikacji

Modut 8 — Marka firmowa i branding w relacjach B2B i B2C (teoria)

e tworzenie spéjnej komunikacji wizualnej i tre$ciowej
e budowanie marki firmy

¢ rozréznienie miedzy marka osobistg a firmowa

e branding w kontekscie B2B i B2C

e analiza elementéw wptywajacych na odbiér marki

Modut 9 — Audyt obecnego wizerunku i plan ulepszen (praktyka)

e przeprowadzenie audytu obecnego wizerunku

¢ analiza komunikacji w mediach spotecznosciowych

¢ analiza strony internetowej i materiatéw wizerunkowych

¢ tworzenie planu ulepszen w zakresie komunikacji marki

¢ analiza studiéw przypadkéw marek, ktére osiggnety sukces

Dzien 4: Laczenie strategii wizerunku z pozyskiwaniem klientéw



Modut 10 - Integracja wizerunku z procesem sprzedazy (teoria)

¢ integracja strategii wizerunku z procesem sprzedazy

e wptyw wizerunku na decyzje zakupowe klientow

e dopasowanie strategii komunikacyjnej do procesu sprzedazy
e spojnos¢ komunikatéw marketingowych i sprzedazowych

e rola zaufania i wiarygodnos$ci w pozyskiwaniu klientéw

Modut 11 - Tworzenie spersonalizowanej strategii marketingowo-sprzedazowej (praktyka)

e opracowanie indywidualnych planéw dziatan dla uczestnikow

e potaczenie dziatan wizerunkowych z dziataniami sprzedazowymi
e dobodr kanatéw komunikacji do profilu klienta

e przygotowanie zatozen strategii pozyskiwania klientow

e prezentacja i analiza opracowanych rozwigzan

Modut 12 - Symulacje sprzedazowe, oferty i podsumowanie szkolenia (praktyka)

e prowadzenie rozméw z klientami w warunkach symulowanych

¢ tworzenie ofert dopasowanych do potrzeb klienta

e ¢wiczenie elementéw negocjacji

e omowienie rezultatéw ¢wiczen praktycznych

¢ podsumowanie szkolenia, feedback uczestnikéw i wskazéwki do dalszego dziatania

Walidacja efektéw uczenia sie
Opis procesu walidacji efektéw uczenia sie

Walidacja efektdéw uczenia sie przeprowadzana jest po zakonczeniu realizacji wszystkich modutéw dydaktycznych szkolenia, w ostatnim
dniu ustugi, zgodnie z harmonogramem.

Proces walidacji obejmuje weryfikacje osiggniecia efektéw uczenia sie okreslonych w Karcie Ustugi, odnoszacych sie do samodzielnego
tworzenia strategii pozyskiwania klientéw B2B i indywidualnych, projektowania i zarzgdzania procesem sprzedazy, budowania strategii
komunikacji z klientami indywidualnymi, a takze projektowania i wdrazania dziatann zwigzanych z budowaniem marki osobistej i firmowe;j.

Walidacja realizowana jest w odniesieniu do zdefiniowanych efektéw uczenia sie oraz przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji, przy
zastosowaniu nastepujgcych metod walidac;ji:

e Wywiad ustrukturyzowany, stuzacy weryfikacji wiedzy uczestnika dotyczacej identyfikowania grup docelowych w sektorze B2B,
definiowania propozycji wartosci dla klientéw biznesowych, doboru kanatéw komunikacji oraz okreslania wartosci i wyréznikéw marki
osobistej i firmowe;j,

e Obserwacja w warunkach symulowanych, polegajgca na sprawdzeniu sposobu wykonania zadan praktycznych, w tym zastosowania
narzedzi wspierajacych sprzedaz i marketing, projektowania profili klientéw i map decyzyjnych, opracowania wskaznikéw KPI, analizy
case studies, tworzenia komunikatéw marketingowych oraz przeprowadzenia audytu wizerunku i opracowania planu ulepszen,

e Wywiad swobodny, polegajacy na rozmowie weryfikacyjnej dotyczacej sposobu wykonania zadan praktycznych, uzasadnienia
przyjetych rozwigzan, wyciggania wnioskéw z analizowanych przypadkéw oraz oceny mozliwo$ci zastosowania zdobytych
kompetencji w praktyce zawodowe;j.

Warunkiem przystgpienia do walidacji jest spetnienie wymogdéw formalnych udziatu w szkoleniu, w szczegdlnosci uzyskanie minimum
80% frekwencji oraz zaangazowanie Uczestnika w realizacje czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Proces walidacji prowadzony jest z zachowaniem rozdzielnosci funkcji, polegajacej na oddzieleniu procesu ksztatcenia i szkolenia od
procesu walidacji.

Pozytywny wynik walidacji potwierdzany jest zaswiadczeniem ukonfczenia szkolenia oraz certyfikatem, zawierajgcym informacje o
uzyskaniu kompetencji oraz potwierdzenie przeprowadzenia walidacji efektéw uczenia sie w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikacji.

e Szkolenie prowadzone jest w sposéb indywidualny

¢ Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.

e Warunkiem koniecznym do osiggniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.

e Warunkiem uznania ustugi za ukoriczong i uprawniajgca do dofinansowania jest minimum 80% frekwenciji uczestnika w zajeciach oraz
uzyskanie pozytywnego wyniku z walidaciji.

¢ Ustuga realizowana jest w 32 godzinach zegarowych.

¢ Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: lista obecnosci.



e Zajecia praktyczne: 11 godzin 45 minut zegarowych / zajecia teoretyczne: 15 godzin 30 minut zegarowych.
¢ Przerwy sg zaplanowane pomiedzy modutami ustugi rozwojowej i wliczaja sie do tgcznego czasu jej trwania.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 21

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Dzien 1.

Modut 1.
Strategia
pozyskiwania
klientéw B2B
(teoria)

Zajecia

2721 |d Przerwa

Dzien 1.

Modut 2.
Profil klienta i
proces
decyzyjny w
B2B (teoria)

Zajecia

4721 M Przerwa

Dzien 1.
Modut 3.
Projektowanie
procesu Zajecia
sprzedazy

B2B

(praktyka)

Dzien 2.

Modut 4.
Komunikacja i
lejek
sprzedazowy
W pracy z
klientem

Zajecia

indywidualny
m (teoria)

7221 | Przerwa

Prowadzacy

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Data realizacji
zajeé

03-08-2026

03-08-2026

03-08-2026

03-08-2026

03-08-2026

04-08-2026

04-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

12:00

12:30

14:30

15:00

09:00

12:00

Godzina
zakonczenia

12:00

12:30

14:30

15:00

17:00

12:00

12:30

Liczba godzin

03:00

00:30

02:00

00:30

02:00

03:00

00:30



Przedmiot /
temat

Dzien 2.

Modut 5.
Komunikaty i
rozmowa z
klientem
indywidualny
m (praktyka)

@ ozier

2. Modut 6.
Techniki
sprzedazy
relacyjnej i
zarzadzanie
obiekcjami
(praktyka)

o

3. Modut 7.
Strategiczne
budowanie
marki
osobistej
(teoria)

@D

G oz

3. Modut 8.
Marka
firmowa i
branding w
relacjach B2B
i B2C (teoria)

-

= ozier

3. Modut 9.
Audyt
obecnego
wizerunku i
plan ulepszen
(praktyka)

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Data realizacji
zajeé

04-08-2026

04-08-2026

04-08-2026

05-08-2026

05-08-2026

05-08-2026

05-08-2026

05-08-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

14:30

15:00

09:00

12:00

12:30

14:30

15:00

Godzina
zakonczenia

14:30

15:00

17:00

12:00

12:30

14:30

15:00

17:00

Liczba godzin

02:00

00:30

02:00

03:00

00:30

02:00

00:30

02:00



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

D oz

4. Modut 10.

Integracja

wizerunku z Zajecia
procesem

sprzedazy

(teoria)

- Przerwa

@ ozier

4. Modut 11.
Tworzenie
spersonalizo
wanej
strategii
marketingowo

Zajecia

sprzedazowej
(praktyka)

- Przerwa

o L

4. Modut 12.
Symulacje
sprzedazowe,
oferty i
podsumowani
e szkolenia
(praktyka)

Zajecia

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidac;ji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Bartosz
Radacz

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

06-08-2026

06-08-2026

06-08-2026

06-08-2026

06-08-2026

06-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:30

12:00

14:30

15:00

16:15

Liczba godzin

32:00

2715

00:45

04:00

37:15

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

14:30

15:00

16:15

17:00

Liczba godzin

02:30

00:30

02:30

00:30

01:15

00:45



Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow Scisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 134,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 222,94 PLN
Koszt osobogodziny netto 181,25 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 32:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Bartosz Radacz

‘ ' Bartosz Radacz to doswiadczony specjalista w sprzedazy i budowaniu relacji z klientami, ktéry w
ciggu ostatnich 5 lat zdobyt praktyczne kompetencje niezbedne do prowadzenia szkolen z zakresu
pozyskiwania klientéw B2B i indywidualnych. Jako Sales Manager w hotLead.pl (2022-2024)
odpowiadat za generowanie leadéw, zarzadzanie procesami sprzedazowymi oraz rozwdj strategii
pozyskiwania klientéw. Jego doswiadczenie obejmuje réwniez prace jako Sales Specialist w
GO4Robot (2021-2022), gdzie zajmowat sie negocjacjami i budowaniem ofert, a takze petnienie
funkcji lidera w Studenckim Kole Naukowym ASAP, gdzie organizowat wydarzenia edukacyjne i
wspierat rozwoj zespotu.

Bartosz ukonczyt zarzadzanie strategiczne (mgr) w Wyzszej Szkole Bankowej w Poznaniu oraz
zarzadzanie i inzynierie produkcji (inz.) na Uniwersytecie Ekonomicznym w Poznaniu. Zdobyt liczne



certyfikaty, w tym Certyfikowanego Trenera Branzowych Symulacji Biznesowych, szkolenia z technik
sprzedazy, personal brandingu oraz wykorzystania CRM.

Dzieki potgczeniu praktycznej wiedzy, doswiadczenia w sprzedazy oraz certyfikowanych
umiejetnosci trenerskich Bartosz skutecznie prowadzi szkolenia, pomagajgc uczestnikom rozwijaé
efektywne strategie marketingowo-sprzedazowe i budowa¢ marki.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, zawierajgcych oméwienie
realizowanych modutéw, najwazniejsze zagadnienia merytoryczne oraz tresci pomocnicze wspierajgce proces uczenia sie i praktyczne
wykorzystanie wiedzy po zakorczeniu szkolenia.

Na wniosek uczestnika materiaty dydaktyczne moga zosta¢ dostosowane do indywidualnych potrzeb oséb ze szczegélnymi potrzebami,
w zakresie mozliwym do realizacji przez Dostawce Ustugi.

Informacje dodatkowe

Unico Sp. z 0.0. zapewnia sale szkoleniowa z odrebnym stanowiskiem dla kazdego Uczestnika. Sale spetniajg wymogi sanitarno-
epidemiologiczne oraz zasady BHP. Kazde szkolenie realizowane przez Unico jest ubezpieczone.

Unico Sp. z 0.0. doktada staran, aby zapewni¢ dostepnos¢ ustugi osobom ze szczegdlnymi potrzebami. W przypadku potrzeby
zapewnienia dodatkowych udogodnien lub dostosowan prosimy o kontakt przed zapisem na ustuge, w celu ustalenia mozliwego zakresu
wsparcia.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, jesli dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. Przy nizszym
poziomie dofinansowania do ceny netto doliczany jest VAT 23%.

Zwolnienie stosowane jest na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r.

Adres

ul. Leona Barciszewskiego 12
62-200 Gniezno

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

h E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



