Mozliwos$¢ dofinansowania

Strategia Rozwoju Firmy IT — Budowanie
Pozycji Eksperta i Pozyskiwanie Klientéw
iTsEC B2B - szkolenie

Numer ustugi 2026/07/01/156609/3664034

IT ENGINEERING &
CONSULTING
SPOLKA Z © Olsztyn
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

Cl
A 23 Zajecia grupowe
Yok kokk 49/5  (© 24:00 h
1543 oceny £ 08.09.2026 do 11.09.2026

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

Informacje podstawowe

6 760,00 PLN brutto
6 760,00 PLN netto
281,67 PLN brutto/h
281,67 PLN netto/h
284,58 PLN cena rynkowa @

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakornczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Szkolenie skierowane jest do witascicieli firm IT i Software House,
cztonkéw zarzadéw, Business Development Manageréw, menedzerow
sprzedazy, Key Account Manageréw, konsultantéw biznesowych, Project
Manageréw oraz os6b odpowiedzialnych za rozwdj przedsiebiorstwa,
sprzedaz ustug IT, budowanie relacji z klientami biznesowymi i
pozyskiwanie nowych kontraktéw B2B. Szkolenie przeznaczone jest
réwniez dla os6b planujgcych rozwdj dziatalnosci w sektorze IT poprzez
budowanie pozycji eksperta oraz rozwoj sprzedazy doradcze;j.

07-09-2026

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do projektowania i wdrazania strategii rozwoju firmy IT poprzez rozwéj wiedzy z
zakresu budowania pozycji eksperckiej, sprzedazy doradczej, pozyskiwania klientéw B2B, tworzenia biznesowych
propozycji wartosci, prowadzenia skutecznych rozmoéw handlowych oraz budowania dtugoterminowych relacji i
partnerstw biznesowych wspierajacych rozwoj przedsiebiorstwa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

omawia zasady budowania pozyciji

T
eksperckiej firmy, est teoretyczny

charakteryzuje elementy sprzedazy Test teoretyczny

doradczej,
Postuguje sie wiedza z zakresu
budowania pozycji eksperckiej opisuje etapy procesu pozyskiwania
i . N Test teoretyczny
przedsiebiorstwa IT oraz strategii klientéw B2B,

pozyskiwania klientéw B2B.

wyjasnia znaczenie komunikaciji

- Test teoretyczny
wartosci ustug IT,

wskazuje role partnerstw biznesowych

. L Test teoretyczn
w rozwoju przedsiebiorstwa. yezny

omawia zasady prowadzenia rozméw
. Test teoretyczny
sprzedazowych,

charakteryzuje proces identyfikacji

potrzeb Klienta Test teoretyczny

Postuguje sie wiedzg dotyczaca

projektowania dziatan sprzedazowych i opisuje znaczenie biznesowych studiéw

. .. . . P . Test teoretyczny
budowania relacji z klientami przypadkéw i referencji,
biznesowymi.

wskazuje elementy skutecznych dziatan

Test t t
prospectingowych, est teoretyczny

wyjasnia zasady budowania

Test teoretyczn
dtugofalowych relacji z klientami. yezny



Efekty uczenia sie

Projektuje strategie budowania pozycji
eksperckiej przedsiebiorstwa IT.

Planuje proces pozyskiwania klientéw
B2B oraz prowadzenia sprzedazy
doradczej.

Wykazuje gotowos$¢ do budowania
dtugofalowych relacji biznesowych oraz
odpowiedzialnego prowadzenia
proceséw sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji

identyfikuje przewagi konkurencyjne
przedsigbiorstwa,

opracowuje zatozenia komunikacji
eksperckiej,

przygotowuje propozycje wartosci dla
klientéw biznesowych,

projektuje dziatania wspierajace
budowanie wizerunku eksperta,

planuje wdrozenie strategii rozwoju
firmy.

przygotowuje plan dziatan
prospectingowych,

opracowuje scenariusz rozmowy
sprzedazowej,

projektuje sekwencje kontaktow z
potencjalnym klientem,

przygotowuje biznesowe case study
wspierajagce sprzedaz,

planuje dziatania stuzace rozwojowi
partnerstw biznesowych.

komunikuje sie z klientami w sposéb
profesjonalny i partnerski,

uwzglednia potrzeby klienta podczas
projektowania dziatan sprzedazowych,

wykazuje odpowiedzialno$¢ za jakosé
przygotowanych rozwigzan
biznesowych,

wspotpracuje przy opracowywaniu
strategii rozwoju przedsiebiorstwa,

jest otwarty na analize informacji
zwrotnych oraz doskonalenie proceséw
sprzedazy i budowania relacji B2B

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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 efektéow 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 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 ,Strategia Rozwoju Firmy IT — Budowanie Pozycji Eksperta i Pozyskiwanie Klientéw B2B” skierowane jest do oséb
odpowiedzialnych za rozwéj przedsiebiorstw dziatajgcych w branzy IT. Program koncentruje sie na budowaniu eksperckiego wizerunku
firmy, projektowaniu skutecznych dziatan sprzedazowych oraz tworzeniu strategii pozyskiwania klientéw biznesowych.

Podczas szkolenia uczestnicy poznajg metody budowania przewagi konkurencyjnej poprzez specjalizacje i komunikowanie wartosci
ustug IT. Ucza sie prowadzenia rozméw sprzedazowych opartych na diagnozie potrzeb klienta, tworzenia skutecznych dziatan
prospectingowych, opracowywania biznesowych studiéw przypadkéw oraz wykorzystywania referencji jako narzedzia budowania
zaufania.

Istotnym elementem programu jest rozwijanie umiejetnosci projektowania proceséw sprzedazowych, budowania partnerstw
strategicznych oraz wdrazania rozwigzan wspierajacych dtugofalowy rozwoéj przedsiebiorstwa. Szkolenie ma charakter praktyczny —
uczestnicy opracowujg elementy strategii dla wtasnej firmy i przygotowujg plan dziatarh umozliwiajgcy skuteczniejsze pozyskiwanie
klientéw B2B oraz wzmacnianie pozycji eksperckiej na rynku.

Modut 1. Budowanie pozycji eksperckiej przedsiebiorstwa IT

¢ Rola eksperckosci w rozwoju firmy technologicznej

¢ Przejscie od modelu wykonawcy do partnera biznesowego
¢ Definiowanie specjalizacji i przewag konkurencyjnych

¢ Projektowanie modelu wspotpracy z klientem

e Budowanie wiarygodnosci przedsiebiorstwa na rynku B2B

Modut 2. Sprzedaz doradcza w ustugach IT

e Etapy procesu sprzedazy doradczej

e Struktura rozmowy z potencjalnym klientem

e |dentyfikacja wyzwan i potrzeb biznesowych

e Zadawanie pytan diagnozujacych

e Budowanie wartosci ustugi podczas rozmowy handlowe;j

Modut 3. Pozyskiwanie klientow B2B i dziatania outreach



¢ Planowanie dziatan prospectingowych

« |dentyfikacja decydentéw w organizacjach

¢ Projektowanie sekwencji kontaktéw sprzedazowych

e Tworzenie skutecznych wiadomosci otwierajgcych rozmowe
¢ QOrganizacja procesu pozyskiwania leadéw

Modut 4. Komunikacja ekspercka i budowanie zaufania

e Komunikowanie wartosci ustug IT

¢ Budowanie pozycji eksperta w kontaktach z klientami

e Tworzenie argumentacji opartej na korzys$ciach biznesowych
¢ Budowanie dtugoterminowych relacji z klientami

e Zarzadzanie procesem decyzyjnym klienta

Modut 5. Case studies i referencje jako narzedzie sprzedazy

e Tworzenie biznesowych studiéw przypadkéw

¢ Prezentowanie rezultatéw projektow IT

¢ Wykorzystanie danych i wskaznikéw efektywnosci
e Pozyskiwanie referencji od klientow

e Budowanie portfolio wspierajgcego sprzedaz

Modut 6. Partnerstwa strategiczne i rozwaj sieci wspotpracy

e |dentyfikacja partneréw biznesowych

e Tworzenie modeli wspotpracy B2B

e Budowanie wzajemnych korzysci biznesowych

¢ Rozwijanie sieci kontaktéw branzowych

¢ Wykorzystanie partnerstw do pozyskiwania nowych klientéw

Modut 7. Warsztat wdrozeniowy — strategia pozyskiwania klientow

e Opracowanie modelu sprzedazy doradczej dla wtasnej firmy

¢ Przygotowanie planu komunikacji eksperckiej

e Opracowanie przyktadowego procesu pozyskiwania klientéw B2B
¢ Projekt biznesowego case study dla wtasnej ustugi

e Opracowanie planu rozwoju partnerstw strategicznych

¢ Podsumowanie szkolenia oraz sesja pytan i odpowiedzi

Walidacja (30min)

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest na podstawie testu wiedzy oraz oceny zadan praktycznych realizowanych podczas
szkolenia. Test wiedzy umozliwia weryfikacje znajomosci zagadnien zwigzanych z projektowaniem oferty, analizg rentownosci,
strategiami zwiekszania zysku oraz zasadami optymalizacji kosztéw i zréwnowazonego zarzadzania zasobami.

Dla lepszego przyswojenia programu szkolen Uczestnicy otrzymaja materiaty dydaktyczne.
Ustuga prowadzona jest w formie wyktadu, zajeé praktycznych oraz dyskusji otwartej z uczestnikami szkolenia.
Dodatkowe warunki przystgpienia do szkolenia - podstawowa znajomos$¢ obstugi komputera.

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych. Przerwy zostaty wliczone do godzin ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17



Przedmiot /
temat

Modut

1. Budowanie
pozycji
eksperckiej
przedsiebiorst
walT

Modut

2. Sprzedaz
doradcza w
ustugach IT

@

Modut
3.

Pozyskiwanie
klientéw B2B i
dziatania
outreach

en-

Modut
4.

Komunikacja
ekspercka i
budowanie
zaufania

Modut

5. Case
studies i
referencje
jako
narzedzie
sprzedazy

-

Modut

5. Case
studies i
referencje
jako
narzedzie
sprzedazy

o1/ B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Data realizacji
zajeé

08-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

08-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:30

12:30

13:00

14:30

15:00

08:30

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

10:30

12:30

13:00

14:30

15:00

16:30

10:30

10:45

12:15

12:45

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

01:30

00:30

01:30

02:00

00:15

01:30

00:30



Przedmiot /
temat

Modut
6.

Partnerstwa
strategicznei
rozwoj sieci
wspotpracy

1

Modut
6.

Partnerstwa
strategiczne i
rozwdj sieci
wspotpracy

Modut

7. Warsztat
wdrozeniowy
- strategia
pozyskiwania
klientow

-

Modut

7. Warsztat
wdrozeniowy
- strategia
pozyskiwania
klientéw

77 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidac;ji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Data realizacji
zajeé

10-09-2026

10-09-2026

10-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:45

14:15

14:30

08:30

12:00

13:00

16:00

Liczba godzin

24:00

20:30

00:30

03:00

28:00

Godzina
zakonczenia

14:15

14:30

16:30

12:00

13:00

16:00

16:30

Liczba godzin

01:30

00:15

02:00

03:30

01:00

03:00

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 760,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 760,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 281,67 PLN
Koszt osobogodziny netto 281,67 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Krzysztof Szewczak

‘ ' przedsiebiorca, inwestor oraz trener i konsultant. Pasjonat metod rozwijania biznesu i zwiekszania
ich efektywnosci. Naprawia i poprawia rentowno$é oraz ptynnos¢ finansowa firm.
W biznesie od 2009 roku, kiedy to zatozyt swdj pierwszy biznes. Od podstaw budowat firmy
ustugowe, prowadzit je, sprzedawat, dotgczat do innych jako udziatowiec. Konsultowat i szkolit w
przedsiebiorstwach o przeréznych profilach dziatalnosci, od mikro po najwieksze w Polsce
korporacje.
Wsrdd jego klientow znajdujg sie m.in. takie firmy, jak LPP, Szachownica, Homla, Generali, Aviva,
Exorigo Upos, TUV Rheinland Polska.
W swojej karierze zawodowej pracowat m.in. w dziatach personalnych polskich firm o zasiegu
miedzynarodowym. Przez ostatnie kilkanascie lat miat okazje tworzy¢ lub rozwija¢ firmy z branz
edukacyjnej, ksiegowej, IT, czy budowlanej. Ponadto szkolit lub konsultowat na rzecz firm m.in. z
branz: odziezowej, ubezpieczeniowej, certyfikacji systemoéw jakosci, outsourcingu czy serwisu IT,
biur rachunkowych, bankowej, marketingu, gastronomii, czy nieruchomosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Materiaty w postaci prezentaciji i skryptu zostang udostepnione dla uczestnikéw podczas ustugi oraz po jej realizacji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz

wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia

Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania

tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

al. Aleja Marszatka J6zefa Pitsudskiego 77A
10-449 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

Kontakt

ﬁ E-mail marta@it-ec.pl

Telefon (+89) 451 055 967

Marta Skraba



