Mozliwos$¢ dofinansowania

ﬁ STRATEGIA SPRZEDAZY POPRZEZ

MARKETING
w Numer ustugi 2026/08/16/119579/3748514
SABINA © Mierzyn
ADAMOWICZ
& Ustuga szkoleniowa
Fokk ok ok 4975 ¥ stacjonarna
503 oceny {2 Zajecia grupowe

® 32:00h
£ 14.09.2026 do 17.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

7 200,00 PLN brutto
7 200,00 PLN netto
225,00 PLN brutto/h
225,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

PRZEDSIEBIORCY ORAZ OSOBY ODPOWIEDZIALNE ZA SPRZEDAZ |

Grupa docelowa ustugi

MARKETING
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikéw 5
Data zakonczenia rekrutacji 13-09-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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 szkolenia jest wyposazenie uczestnika w praktyczng wiedze i narzedzia do tworzenia oraz wdrazania skutecznej
strategii sprzedazy opartej na dziataniach marketingowych. Uczestnik nauczy sie analizowa¢ sytuacje przedsiebiorstwa,
identyfikowac¢ przewagi konkurencyjne oraz budowa¢ spéjny model biznesowy. Szkolenie rozwija umiejetnosci
projektowania $ciezki klienta, definiowania celéw zgodnych z metodg SMART oraz tworzenia efektywnych dziatan

sprzedazowo-marketingowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje cechy wspoélne oraz
réznice miedzy sprzedaza a Wywiad swobodny
marketingiem.

Definiuje podstawowe regulacje prawne
Charakteryzuje pojecie i etapy z zakresu ochrony i przetwarzania Wywiad swobodny
budowania strategii firmy. danych.

Definiuje jak zachowac ciggtos¢
dziatania organizacji w procesie

g. i ) R p' Wywiad swobodny
przygotowania i wdrozenia nowych

strategii.

Diagnozuje poziom dojrzatosci firmy

oraz rekomenduje dziatania

zwiekszajace dojrzatos$é w Wywiad swobodny
strategicznych dla firmy obszarach

sprzedazowych.

Komunikuje proces zmian w
przedsigbiorstwie dobierajgc skuteczne Wywiad swobodny

kanaty, techniki i tresci komunikatéw.
Buduje strategie sprzedazowa firmy

oraz okresla cele i mierniki jej realizaciji.

Prezentuje strategie firmy, wyjasnia jej .
. U Wywiad swobodny
cele i prognozowane rezultaty wdrozen.

Analizuje taricuch wartosci swojej firmy
i wskazuje elementy, w ktorych
wdrazanie nowej strategii sprzedazy i
marketingu moze przynie$¢ najwieksze
efekty skutkujace mozliwoscia
uzyskiwania przewagi konkurencyjnej.

Wywiad swobodny

Zarzad 6b Zliwiaj
. 2 .za.wspos.o Hmoz lvlwajqcy Wywiad swobodny
osiagniecie zatozonych celéw.

Zarzadza projektami wdrozen.

Przekonuje wspétpracownikow i

Wywiad swobodn
interesariuszy do wtasnego zdania. y y

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

STRATEGIA SPRZEDAZY POPRZEZ MARKETING

DZIEN | — ANALIZA STRATEGICZNA PRZEDSIEBIORSTWA | OBSZARU
SPRZEDAZY

|. Analiza strategiczna przedsiebiorstwa pod katem obecnych dziatan sprzedazowych i
marketingowych

¢ Wprowadzenie do szkolenia i omoéwienie zasad pracy.

¢ Dyscyplina wdrazania strategii a elastycznos¢ w budowaniu i rozwijaniu produktéw oraz ustug.

¢ Analiza otoczenia przedsigbiorstwa i uwarunkowan wewnetrznych — warsztat.

¢ Aktualne dziatania sprzedazowe i marketingowe — identyfikacja mocnych stron i obszaréw wymagajacych zmiany.
e Strategie sprzedazy i marketingu — razem czy osobno?

¢ Analiza przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa oraz narzedzi stuzacych jej budowaniu — warsztat.

¢ Analiza SWOT - identyfikacja najwazniejszych szans, zagrozen, mocnych i stabych stron.

¢ Okreslenie kluczowych obszaréw wymagajacych zmian i rozwoju.

DZIEN Il - MODEL BIZNESOWY, KLIENT | WARTOSC OFERTY

Il. Model biznesowy i orientacja na klienta

e Analiza tancucha wartosci przedsiebiorstwa w konteks$cie budowania przewagi konkurencyjne;j.

¢ Budowanie schematu funkcjonowania przedsigbiorstwa — warsztat.

¢ Wizja przedsiebiorstwa — co i jak chcemy robié¢?

¢ Model biznesowy — zaleznos$ci pomiedzy marketingiem, sprzedaza, ofertg i klientem.

¢ Analiza obecnego modelu biznesowego i identyfikacja mozliwosci jego usprawnienia — warsztat.

¢ Budowanie person klientéw — okreslenie potrzeb, oczekiwan i sposobu podejmowania decyzji zakupowych.
e Wartos$¢ dla klienta jako podstawa skutecznej oferty.

« Sciezka klienta jako narzedzie zwiekszajace skuteczno$é¢ dziatan sprzedazowych.

e |dentyfikacja punktéw kontaktu z klientem i mozliwosci ich usprawnienia.

DZIEN Ill - STRATEGIA MARKETINGOWA | SPRZEDAZOWA

[ll. Budowanie strategii sprzedazy poprzez marketing

¢ Lejek sprzedazowy czy petla sprzedazowa — dopasowanie podejécia do specyfiki przedsigbiorstwa.
¢ Budowanie i rozwijanie portfela potencjalnych klientow.

¢ Rynek docelowy i sposoby skutecznego docierania do klientow.

e Dobdr narzedzi marketingowych i sprzedazowych do okreslonych grup klientéw.

¢ Powigzanie dziatan marketingowych z procesem sprzedazy.



e Okreslenie kluczowych kanatéw komunikacji i pozyskiwania klientow.

¢ Budowanie spojnego przekazu marketingowego wspierajgcego sprzedaz.

¢ Okreslenie celu gtdbwnego zgodnego z zasadg SMART.

¢ Definicja celéw posrednich - jak przeprowadzi¢ przedsiebiorstwo od stanu obecnego do oczekiwanego?
e Komunikowanie zmian wewnatrz przedsiebiorstwa.

¢ Budowanie schematu stanu przysztego — strategiczne zmiany uktadu sit.

e Warsztat: opracowanie zatozen strategii marketingowo-sprzedazowe;j.

DZIEN IV — WDROZENIE, ZARZADZANIE ZMIANA | ROZWOJ STRATEGI!

IV. Plan wdrozenia i rozwoju strategii

¢ Przetozenie zatozen strategii na konkretne dziatania.

e Ustalenie priorytetow i kolejnosci realizacji dziatan.

¢ Ryzyka zwigzane z realizacjg nowej strategii firmy i sposoby ich minimalizowania.

¢ Realia wdrazania zmian w firmie — jak skutecznie zaplanowaé i przeprowadzi¢ wdrozenie?

¢ Podziat odpowiedzialnosci za realizacje dziatarh marketingowych i sprzedazowych.

¢ Monitorowanie efektéw i reagowanie na zmieniajgce sie warunki rynkowe.

¢ Utrzymywanie rozwoju — dobdér wiasciwych dziatan pozwalajgcych utrzymac kierunek strategicznego rozwoju.
e Warsztat doradczy: opracowanie indywidualnej mapy drogowej dziatan dla przedsigbiorstwa.
e Okreslenie najwazniejszych dziatan do wdrozenia po zakoriczeniu szkolenia.

e Podsumowanie catosci szkolenia.

¢ Walidacja osiggniecia zatozonych efektéw uczenia sie.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 21

Przedmiot / Typ p d Data realizacji Godzina Godzina
rowadzacy

- . . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Analiza
strategiczna
przedsiebiorst
wa pod katem
obecnych L. SABINA
L Zajecia 14-09-2026 08:00 10:30 02:30
dziatan ADAMOWICZ
sprzedazowyc
hi
marketingowy
ch

27221 o Przerwa - 14-09-2026 10:30 11:00 00:30

Analiza

strategiczna

przedsiebiorst

wa pod katem

obecnyeh Zajecia SABINA 14-09-2026 11:00 13:30 02:30
dziatan ADAMOWICZ

sprzedazowyc

hi

marketingowy

ch



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci
4221 Przerwa
Analiza

strategiczna
przedsiebiorst
wa pod katem
obecnych
dziatan
sprzedazowyc
hi
marketingowy
ch

Zajecia

Model

biznesowy i L
. . Zajecia
orientacja na

klienta

7221 | Przerwa

Model

biznesowy i L
. . Zajecia
orientacja na

klienta

- Przerwa

D Vode

biznesowy i
orientacja na
klienta

Zajecia

Budowanie
strategii
sprzedazy
poprzez
marketing

Zajecia

Przerwa

(o B

Budowanie
strategii
sprzedazy
poprzez
marketing

Zajecia

Przerwa

om-

Prowadzacy

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

Data realizacji
zajeé

14-09-2026

14-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

16-09-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:00

08:00

10:30

11:00

13:30

14:00

08:00

10:30

11:00

13:30

Godzina
zakonczenia

14:00

16:00

10:30

11:00

13:30

14:00

16:00

10:30

11:00

13:30

14:00

Liczba godzin

00:30

02:00

02:30

00:30

02:30

00:30

02:00

02:30

00:30

02:30

00:30



Przedmiot /
temat

Budowanie
strategii
sprzedazy
poprzez
marketing

16221 BdEN
wdrozenia i
rozwoju
strategii

(7 B

2D Plan

wdrozenia i
rozwoju
strategii

@m-

@ Pien

wdrozenia i
rozwoju
strategii

o B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

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

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

SABINA
ADAMOWICZ

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji
zajeé

16-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

17-09-2026

Godzina
rozpoczecia

14:00

08:00

10:30

11:00

13:30

14:00

15:00

Liczba godzin

32:00

27:00

01:00

04:00

37:15

Cena

Godzina
zakonczenia

16:00

10:30

11:00

13:30

14:00

15:00

16:00

Liczba godzin

02:00

02:30

00:30

02:30

00:30

01:00

01:00



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 200,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 225,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 225,00 PLN

Liczba godzin ustugi

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

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o SABINA ADAMOWICZ

‘ ' Ponad 10 letnie doswiadczenie jako przedsiebiorca, tworczyni kilku marek wtasnych. Rozwijata i
wspierata swojg wiedzg i doswiadczenie podmioty wtasne jak i zewnetrzne. Jej gtéwnymi
kierunkami sag: wprowadzanie na rynek nowych ustug oraz produktéw, marketing, modele biznesowe,
zewnetrzne zrédta finansowania a takze strategiczne planowanie. Na swoim koncie ma
przeprowadzonych kilkadziesigt godzin doradztwa w tym zakresie. Ma blisko 100 zrealizowanych
ustug szkoleniowych i doradczych dla MSP.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

uczestnik otrzyma pliki podsumowujace szkolenie

Warunki uczestnictwa

Przed zapisem na ustuge prosimy o kontakt z organizatorem.
Karta ustugi jest przeznaczona dla oséb, ktére otrzymaly co najmniej 70% dofinansowania.

Na podstawie §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 zwolnien. , Uczestnicy, ktérzy otrzymuja dofinansowanie w wysokosci 70% lub wyzszej nie
optacaja VAT-u z ustugi.



Adres

ul. Welecka 1a
72-002 Mierzyn

woj. zachodniopomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail sabinaadamowicz@wp.p!

Telefon (+48) 660 673 882

SABINA ADAMOWICZ



