Mozliwo$¢ dofinansowania

Sprzedaz z wsparciem cyfrowym - forma 4 680,00 PLN brutto

: zdalna 4 680,00 PLN netto
‘ Numer ustugi 2024/03/18/50129/2099543 234,00 PLN  brutto/h
RIS 234,00 PLN netto/h

FUNDACJA ROZWOJU
INTELIGENTNYCH SPECJALIZACII

Fundacja Rozwoju © zdalna w czasie rzeczywistym

Inteligentnych & Ustuga szkoleniowa
Specjalizacji ® 20h
3 % % Y K 5 24.06.2024 do 26.06.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa kursu Sprzedaz z wsparciem cyfrowym to osoby
zainteresowane rozwijaniem umiejetnosci sprzedazowych, obstugi klienta
i negocjacyjnych. Kurs dedykowany jest zaréwno poczatkujgcym, jak i
. doswiadczonym pracownikom i wtascicielom firm, pragngcym doskonali¢

Grupa docelowa ustugi ) . . . A
sie w budowaniu trwatych relacji handlowych, prezentacji produktéw i
ustug oraz zrozumieniu procesu sprzedazowego. Obejmuje takze aspekty
komunikacji, zarzadzania czasem, pracy zespotowej oraz podstawy

marketingu i prawa handlowego.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 25

Data zakornczenia rekrutacji 23-06-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 20

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Celem edukacyjnym szkolenia jest wyposazenie uczestnikow w kompleksowg wiedze i umiejetnosci z zakresu handly,
obstugi klienta i technik sprzedazowych w sprzedazy uslug i produktéw. Kurs dgzy do przygotowania do efektywnej
pracy w sprzedazy poprzez rozwijanie kompetencji w obszarze negocjacji, budowania relacji z klientem, prezentac;ji
produktéw oraz zrozumienia kluczowych aspektéw prawnych i marketingowych zwigzanych ze sprzedaza.
https://www.kursor.edu.pl/szkolenia/oferta

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Analiza wynikow testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i

Uczestnik rozumie i definiuje role zakonczenie szkolenia.
przedstawiciela handlowego w 2. Informacje zwrotne przekazywane w
- . . . . Test teoretyczny
kontekscie sprzedazy cyfrowej i trakcie szkolenia.
tradycyjnej. 3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie

efektow ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjne;j.

1. Analiza wynikéw testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakonczenie szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w
trakcie szkolenia.

Uczestnik efektywnie negocjuje warunki
handlowe wykorzystujgc narzedzia
cyfrowe.

Test teoretyczny

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektéw ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjnej.

1. Analiza wynikéw testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i

. . . . zakonczenie szkolenia.
Uczestnik planuje dziatania

. . . 2. Informacje zwrotne przekazywane w
sprzedazowe, wykorzystujac narzedzia

trakcie szkolenia.

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektow ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjne;j.

Test teoretyczny
cyfrowe do automatyzacji proceséw.

1. Analiza wynikéw testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakorniczenie szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w
trakcie szkolenia.

Uczestnik skutecznie radzi sobie z
trudnymi sytuacjami i obiekcjami
klientow online.

Test teoretyczny

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektéw ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjnej.

1. Analiza wynikéw testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakonczenie szkolenia.
Uczestnik stosuje zasady budowania 2. Informacje zwrotne przekazywane w
dtugotrwatych relacji z klientami online. trakcie szkolenia.
3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektow ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjne;j.

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik tworzy i realizuje atrakcyjne
prezentacje produktéw/ustug w
mediach spotecznosciowych i innych
platformach online.

Uczestnik stosuje techniki komunikacji
werbalnej i niewerbalnej w
wideokonferencjach i prezentacjach
online.

Uczestnik efektywnie planuje i zarzadza
czasem pracy, korzystajac z cyfrowych
narzedzi organizacyjnych.

Uczestnik wspoétpracuje z innymi
dziatami firmy i cztonkami zespotu za
pomoca platform cyfrowych.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
marketingu cyfrowego do wsparcia
sprzedazy.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

1. Analiza wynikéw testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakonczenie szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w
trakcie szkolenia.

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektéw ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjne;j.

1. Analiza wynikéw testow
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakonczenie szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w
trakcie szkolenia.

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektow ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjne;j.

1. Analiza wynikéw testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakonczenie szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w
trakcie szkolenia.

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektow ksztalcenia za pomoca karty
walidacyjnej.

1. Analiza wynikéw testow
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakonczenie szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w
trakcie szkolenia.

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektow ksztatcenia za pomoca karty
walidacyjne;j.

1. Analiza wynikow testéw
przeprowadzonych na rozpoczecie i
zakonczenie szkolenia.

2. Informacje zwrotne przekazywane w
trakcie szkolenia.

3. Ankieta poszkoleniowa. Okreslenie
efektow ksztalcenia za pomoca karty
walidacyjnej.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektoréw lub zwigzku branzowego, zrzeszajacego pracodawcéw danej branzy/sektorow)?

tak

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii
Podmiotow

Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego
walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujacego

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR

Program

1. Wprowadzenie do handlu 4.0 i obstugi klienta

uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
innych przepiséw prawa

Fundacja Biznes Odpowiedzialny Spotecznie

Nie

tak

Tak

¢ Definicja roli przedstawiciela handlowego w erze cyfrowe;j.

¢ Nowoczesne zasady profesjonalnej obstugi klienta.

2. Techniki sprzedazowe i negocjacyjne w srodowisku cyfrowym

e Skuteczne techniki sprzedazy online i offline.

e Strategie negocjacyjne dostosowane do réznych platform handlowych.

3. Proces sprzedazy i planowanie dziatan w kontekscie cyfryzacji

» Cyfrowe etapy procesu sprzedazowego.

¢ Planowanie i automatyzacja dziatan sprzedazowych z uzyciem narzedzi CRM.

4. Obstuga klienta na wysokim poziomie z wykorzystaniem technologii

e Techniki budowania pozytywnych doswiadczen klienta online.

¢ Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami w srodowisku wirtualnym.

5. Budowanie relacji handlowych w epoce cyfrowej

e Zasady budowania trwatych relacji z klientem online.

e Efektywna komunikacja interpersonalna za posrednictwem mediéw cyfrowych.

6. Prezentacja produktow i ustug w swiecie cyfrowym

¢ Wykorzystanie narzedzi cyfrowych do prezentacji oferty handlowe;.
e Tworzenie atrakcyjnych argumentéw sprzedazowych w mediach spotecznosciowych.

7. Komunikacja werbalna i niewerbalna w kontakcie online

e Techniki skutecznej komunikacji stownej online.

e Znaczenie komunikacji niewerbalnej w wideokonferencjach.



8. Zarzadzanie czasem w pracy handlowca z wykorzystaniem technologii

¢ Cyfrowe narzedzia do planowania i zarzadzania czasem.
e Priorytetyzacja zadan w dynamicznym $rodowisku sprzedazowym.

9. Praca zespotowa w srodowisku cyfrowym

e Integracja pracy handlowej z innymi dziatami firmy za pomocg platform wspodtpracy.
¢ Budowanie efektywnych zespotéw handlowych w przestrzeni wirtualnej.

10. Cyfrowy marketing i reklama

e Strategie marketingu cyfrowego wspierajgce sprzedaz.
e Wykorzystanie narzedzi reklamowych w mediach cyfrowych.

11. Aspekty prawne w sprzedazy online

e Podstawy prawa cyfrowego w kontekscie handlu elektronicznego.
e Ochrona danych osobowych i prawa konsumenta w $wiecie cyfrowym.

12. Walidacja

¢ Przystgpienie do testu walidujgcego sprawdzajgcego wiedze i umiejetnosci nabyte podczas szkolenia.
¢ Certyfikat dla uczestnikéw, ktérzy pomysinie zalicza test.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 3

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina
L Prowadzacy . . B .
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Mariusz
Dzien 1 24-06-2024 08:00 16:00
zien Malinowski
Dzien 2 Mariusz 25-06-2024 08:00 16:30
273 -U0- . N
- Malinowski
L. Mariusz
Dzien 3 . . 26-06-2024 08:00 12:00
Malinowski

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 680,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 680,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 234,00 PLN

Liczba godzin

08:00

08:30

04:00



Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN

W tym koszt walidacji brutto 0,00 PLN

W tym koszt walidacji netto 0,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 0,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 0,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Mariusz Malinowski

Mariusz Malinowski to specjalista z bogatym doswiadczeniem w dziedzinie IT, zarzadzania
projektami oraz sprzedazy, specjalizujgcy sie w opracowywaniu i wdrazaniu zaawansowanych
strategii biznesowych i sprzedazowych. W ciggu swojej kariery nawigzat dtugoterminowe umowy o
wspotpracy z kilkunastoma sieciami franczyzowymi w Polsce, obejmujgcymi tgcznie obstuge 800
przedsiebiorstw, co $wiadczy o jego wyjatkowych umiejetnosciach w zakresie budowania relacji
biznesowych i efektywnej sprzedazy. Jego ekspertyza jest potwierdzona przez certyfikaty Project
Management Associate (IPMA) oraz ILM-5 od The Institute of Leadership and Management.
Dodatkowo, od 2015 roku zasiada w Komitecie Monitorujgcym Programu Operacyjnego Wiedza
Edukacja Rozwdj przy Ministerstwie Rozwoju, Pracy i Technologii.

Malinowski jest specjalista w wykorzystywaniu metod zarzgdzania zmiang, projektami, oraz strategii
sprzedazowych do rozwijania marki, zwiekszania ruchu w witrynach internetowych i obecnosci w
social media. Dzieki jego inicjatywie zrealizowano liczne projekty z zakresu ekologii, spotecznosci
lokalnej oraz zasobdéw ludzkich, pokazujac jego wszechstronnos$¢ i umiejetno$é dostosowania do
réznych srodowisk biznesowych.

W szkoleniach, Mariusz Malinowski skupia sie na praktycznym wykorzystaniu technologii Al, takich
jak ChatGPT i DALL-E 3, do optymalizacji proceséw sprzedazowych i komunikacji w organizacji,
pokazujac, jak nowoczesne narzedzia moga rewolucjonizowacé tradycyjne podejscie do zadan.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczonym szkoleniu otrzyma Ceryfikat ukoriczenia szkolenia oraz materiaty w formie prezentacji przygotowanej na

potrzeby szkolenia.

Informacje dodatkowe

Osoba prowadzgca moze ulec zmianie.

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzacg i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;j.
Na potrzeby monitoringu, kontroli oraz w celu utrwalenia efektéw ksztatcenia ustuga

szkolenia bedzie rejestrowana/nagrywana.



Warunki techniczne

Wymagania techniczno-sprzetowe:

Kazdy uczestnik szkolenia powinien mie¢ mozliwo$¢ korzystania z urzadzenia mobilnego z dostepem do Internetu z przesytem
conajmniej 5MB/s oraz wyposarzonego w miktofon, kamere i gtosnik.

Urzadzenie powinno posiadac:
¢ Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy;
e 2 GB pamieci RAM lub wiece;j;

e System operacyjny Windows, Mac OS, Linux, ChromeQS, Android, I0S - zalecane najnowsze wersje;

Szkolenie prowadzone bedzie na platformie opartej na przegladarce internetowej. Wymagane jest posiadanie jednej z przegladarek:
Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge, Opera, Safari.

Kody dostepowe do ustugi - zostang wystane przed szkoleniem

Szkolenie bedzie sie odbywaé za pomoca platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program umozliwia
prezentacje ekranu.

Link wygasnie po zakonczeniu szkolenia.

Uczestnicy, trener oraz Operator Regionalny drogg mailowg otrzymajg dostep tj. link i hasto przed rozpoczeciem szkolenia

Kontakt

ﬁ E-mail fundacjaris@gmail.com

Telefon (+48) 736 749 420

Mariusz Malinowski



