Mozliwos$¢ dofinansowania

Digital marketing, sprzedaz i obstuga 3 400,00 PLN brutto

klienta w branzy B2B - szkolenie. 3 400,00 PLN netto

" Numer ustugi 2026/08/21/18793/3759143 170,00 PLN brutto/h
170,00 PLN netto/h

|

(

WSTiE 225,33 PLN cena rynkowa @
Wyzsza Szkota
Turystyki i Ekologii & Ustuga szkoleniowa
w Suchej [ zdalna w czasie rzeczywistym
Beskidzkiej

& Zajecia grupowe
Kok kokk 48/5  (© 20:00 h

204 oceny £ 09.12.2026 do 15.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Zakres uprawnien

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla wtascicieli, menedzeréw i pracownikéw
firm B2B zajmujacych sie marketingiem, sprzedazg, rozwojem biznesu,
pozyskiwaniem klientéw, zarzgdzaniem kluczowymi klientami oraz
obstuga posprzedazowa.

Program dobrze sprawdzi sie w firmach ustugowych, technologicznych,
produkcyjnych, dystrybucyjnych i hurtowych, gdzie decyzja zakupowa
trwa dtuzej i angazuje kilka oséb po stronie klienta. Nie jest wymagana
znajomos$¢ zaawansowanego CRM ani systeméw automatyzaciji
marketingu.

Szkolenie przeznaczone jest réwniez dla uczestnikéw projektu Matopolski
Pociag do Kariery - sezon 1 oraz innych projektéw dofinansowan.

10

01-12-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

art. 163 ust. 1 ustawy z dnia 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie
wyzszym i nauce (t. j. Dz. U. z 2024 r. poz. 1571, z pézn. zm.)

Inne formy ksztatcenia, w tym kursy doksztatcajgce i szkolenia



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do planowania i prowadzenia dziatarh marketingowych, sprzedazowych i obstugowych w modelu
B2B.

Po szkoleniu uczestnik definiuje profil idealnego klienta (ICP), rozpoznaje osoby wptywajgce na zakup, planuje
generowanie popytu, prowadzi wielokanatowe pozyskiwanie potencjalnych klientéw, kwalifikuje szanse, prowadzi
sprzedaz doradczg, pracuje z lejkiem sprzedazowym w CRM i planuje rozwdj istniejgcych klientow.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Okresla profil idealnego klienta (ICP),
potrzeby, kryteria zakupu i role oséb Analiza dowodéw i deklaraciji
wplywajacych na decyzje

Analizuje rynek B2B, definiuje profil
idealnego klienta i mapuje proces
zakupowy.

rozpisuje etapy zakupu. Analiza dowodoéw i deklaraciji

Dobiera kanaty, tres¢ i propozycje

Projektuje digital marketing wspierajac
jextue cig g wsplerajacy wartosci do odbiorcy oraz etapu Analiza dowodoéw i deklaraciji

enerowanie popytu B2B.
g Popyt zakupu, okresla miernik dziatania.

. N Dobiera zrédta klientéw, sekwencje co
Projektuje wielokanatowy proces

ozvskiwania potencialnveh Klientéw i najmniej dwoch kanatéw, Obserwacja w warunkach
Ewasl’i fikacii sz:ns jainy spersonalizowany komunikat i kryteria symulowanych
! : kwalifikacji.

Formutuje pytania diagnostyczne, taczy
Prowadzi sprzedaz doradcza B2B. potrzebe z wartoscia, reaguje na
obiekcje i ustala kolejny krok.

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Okresla etapy lejka sprzedazowego,

potrzebne dane, sposéb przekazania

klienta do obstugi oraz dziatania Analiza dowodéw i deklaraciji
zwiekszajace utrzymanie lub rozwoj

relaciji.

Organizuje prace w CRM i rozwéj
istniejgcego klienta.

Dobiera wskazniki, interpretuje dane o
potencjalnych klientach, szansach Analiza dowodéw i deklaraciji

Ocenia efektywnosé catego cyklu sprzedazowych, konwersiji i utrzymaniu
klienta B2B.

identyfikuje waskie gardto i proponuje

. Analiza dowodoéw i deklaraciji
usprawnienie.

Kwalifikacje i kompetencje

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 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 walidac;ji?

TAK

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

TAK

Program

Zajecia sg prowadzone warsztatowo. Uczestnicy pracujg na jednym przypadku B2B: od wyboru firmy docelowej i 0oséb decyzyjnych, przez
pierwszy kontakt i rozmowe sprzedazowa, po obstuge i rozwdj klienta.

Modut 1. Klient B2B, profil idealnego klienta i grupa decyzyjna

Czas: 2 h 30 min

 specyfika zakupu B2B i nieliniowa $ciezka;

e profil idealnego klienta (ICP);

e grupa oséb wptywajacych na zakup i decyzje (buying committee);
e ¢wiczenie: profil idealnego klienta i mapa procesu zakupowego.

Modut 2. Digital marketing i generowanie popytu

Czas: 3 h 00 min

e tresci dla etapdw procesu zakupowego;

¢ LinkedIn, wyszukiwarki, e-mail i webinary;

¢ budowanie wiarygodnosci i dowoddéw wartosci;

* rozwijanie kontaktu z potencjalnym klientem oraz marketing do wybranych firm i grup decyzyjnych (account-based marketing, ABM).

Modut 3. Pozyskiwanie potencjalnych klientow i sprzedaz przez media
spotecznosciowe

Czas: 3 h 00 min

¢ identyfikowanie firm i oséb;

» wyszukiwanie informacji o firmie i osobach oraz personalizacja kontaktu;
¢ wielokanatowe sekwencje kontaktu;

¢ kwalifikacja potencjalnego klienta do szansy sprzedazowe;j.

Modut 4. Sprzedaz doradcza B2B

Czas: 3 h 00 min

¢ diagnoza potrzeb i kontekstu biznesowego;
e propozycja wartosci i uzasadnienie biznesowe;
¢ oferta, obiekcje i kolejny krok;



¢ budowanie poparcia u kilku interesariuszy.

Modut 5. CRM, obstuga i rozwdj istniejgcego klienta

Czas: 2 h 45 min

¢ lejek sprzedazowy i statusy;

¢ CRM jako wspdlny kontekst;

¢ przekazanie klienta po sprzedazy;

 zarzadzanie relacjg z klientem (account management), proaktywna opieka po sprzedazy (customer success), utrzymanie i rozwoj
wspotpracy.

Modut 6. Integracja marketingu, sprzedazy i obstugi — warsztat B2B

Czas: 3 h 00 min

¢ wspdlne definicje potencjalnych klientéw i szans sprzedazowych;

¢ wskazniki catego cyklu klienta: konwersja etapow, wartos¢ lejka, czas sprzedazy, utrzymanie i rozwdj wspotpracy;
¢ waskie gardta miedzy zespotami;

e warsztat: plan dziatar handlowych B2B i pierwszych 30 dni jego wdrozenia.

Produkt koncowy uczestnika

Plan dziatan handlowych B2B obejmujacy profil idealnego klienta, mape os6b wptywajgcych na zakup, plan marketingu cyfrowego,
sekwencje kontaktow, kryteria kwalifikacji, lejek sprzedazowy w CRM, standard obstugi, plan rozwoju klienta i dziatania na pierwsze 30 dni.

8. Organizacja walidacji

taczny czas walidacji: 1 godz. 30 min.

Walidacje przeprowadza osoba inna niz trener.

Ocena planu dziatain handlowych B2B

Czas: 30 minut
Walidator ocenia przygotowane materiaty wedtug ustalonych kryteriéw (,spetnia / nie spetnia”) i wskazuje dowdd uzasadniajacy ocene.

Metoda walidacji: analiza dowodéw i deklaracji.

Mikro-symulacje pierwszego kontaktu i rozmowy doradczej

Czas: 60 minut

Uczestnik wykonuje krétkie zadanie lub bierze udziat w symulacji. Walidator ocenia sposéb dziatania, podjete decyzje i rezultat wedtug
przygotowanej karty oceny.

Metoda walidacji: obserwacja w warunkach symulowanych.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 16



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Klient

B2B, ICPi

grupa

decyzyjna - Zajecia
mapowanie i

analiza

przypadku

- Przerwa

Digital

marketing
B2B - kanat

S ana. Zajecia
tresci i
generowanie
popytu

Digital

marketing -

dokoriczenie Zajecia
planui

nurturing

- Przerwa

Pozyskiwanie
potencjalnych

klientéw -

wyszukiwanie Zajecia
informac;ji,

personalizacj

a i sekwencje

kontaktow

Pozyskiwanie
klientéw i
kwalifikacja
szans -

Zajecia

¢wiczenia

- Przerwa

Sprzedaz
doradcza B2B
- pytania,
wartosgé,
obiekcje

Zajecia

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Data realizacji
zajeé

09-12-2026

09-12-2026

09-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

10-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

11-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

11:15

09:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

11:00

11:15

13:00

11:00

11:15

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

D RV,

lejek
sprzedazowy i
przekazanie
klienta do
obstugi

Zajecia

1z16 M Przerwa

Obstuga i

rozwdj Zajecia
istniejgcego

klienta

Warsztat
planu dziatan
handlowych
B2B -
potaczenie
catego
procesu

Zajecia

- Przerwa

- Walidacja

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Prowadzacy

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Data realizacji
zajeé

14-12-2026

14-12-2026

14-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

09:00

11:15

11:30

12:00

Liczba godzin

20:00

17:15

01:30

01:15

25:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

11:15

11:30

12:00

13:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

02:15

00:15

00:30

01:00



Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3400,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 170,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 170,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 20:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Prowadzacy
‘ ' Specjalista ds. marketingu i sprzedazy

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty elektroniczne wykorzystywane podczas zajeé, w tym:

« szablon profilu idealnego klienta (ICP)

* mape grupy decyzyjnej

¢ plan generowania popytu

¢ arkusz sekwencji kontaktow

¢ karte kwalifikacji szans

¢ szablon lejka sprzedazowego w CRM

¢ plan rozwoju klienta i szablon dziatan na pierwsze 30 dni
e arkusz wskaznikéw B2B

Warunki uczestnictwa

Uczestnik powinien posiada¢ podstawowg znajomos¢ funkcjonowania przedsiebiorstwa i samodzielnie korzysta¢ z komputera oraz
przegladarki.



Do udziatu potrzebny jest komputer lub laptop, na ktérym mozna jednoczesnie uczestniczy¢ w spotkaniu online i wykonywac ¢wiczenia.

Warunkiem udziatu w szkoleniu jest podpisanie umowy z WSTIE na $wiadczenie ustugi szkoleniowe;j.

Informacje dodatkowe

Program uwzglednia typowa dla B2B dtuzszg Sciezke zakupowa, kilka 0s6b po stronie klienta oraz potrzebe dobrej wspétpracy
marketingu, sprzedazy i obstugi.

Ustuga obejmuje 20 godzin zegarowych, w tym 17 godz. 15 min zaje¢ merytorycznych, 1 godz. 30 min walidacji oraz 1 godz. 15 min
przerw.

Warunki techniczne

Zajecia w formie zdalnej w czasie rzeczywistym sa realizowane poprzez platforme Webex.
Wymagania techniczne:

komputer / laptop ze statym dostepem do Internetu (Szybko$¢ pobierania/przesytania: minimalna
2 Mb/s / 128 kb/s; zalecana 4 Mb/s / 512 kb/s )

przegladarka internetowa — zalecane: Google Chrome, Mozilla Firefox

stuchawki lub dobrej jakosci gtosniki

mikrofon

zalecane: kamera (w przypadku komputeréw stacjonarnych)

spokojne miejsce, odizolowane od zewnetrznych czynnikdw rozpraszajacych

Kontakt

ﬁ E-mail szkola@wste.edu.pl

Telefon (+48) 338 744 605

Anna Oleksa-Kazmierczak



