Mozliwo$¢ dofinansowania

Mistrz Sprzedazy 4.0 - forma zdalna 4 680,00 PLN brutto

; Numer ustugi 2024/06/20/50129/2190150 4 680,00 PLN netto
¢ 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
% % % % * £ 09.07.2024 do 11.07.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa kursu Mistrz Sprzedazy 4.0 to osoby zainteresowane
rozwijaniem umiejetnosci sprzedazowych, obstugi klienta i
negocjacyjnych. Kurs dedykowany jest zaréwno poczatkujgcym, jak i
doswiadczonym pracownikom i wtascicielom firm, pragngcym doskonali¢
sie w budowaniu trwatych relacji handlowych, prezentacji produktéw i
ustug oraz zrozumieniu proceséw sprzedazowych i komunikacyjnych w
erze cyfrowej. Obejmuje takze aspekty komunikacji, zarzadzania czasem,
pracy zespotowej oraz podstawy marketingu i prawa handlowego.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 08-07-2024

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



Wyposazenie uczestnikdw w nowoczesne umiejetnosci i techniki niezbedne do efektywnego funkcjonowania w
cyfrowym srodowisku sprzedazowym. Szkolenie ma na celu zintegrowanie tradycyjnych metod sprzedazy z nowymi
technologiami, tak aby uczestnicy mogli skutecznie adaptowac sie do zmieniajgcych sie warunkéw rynkowych oraz
oczekiwan klientéw w erze cyfrowej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik kursu stosuje nowoczesne
techniki obstugi klienta online,
wykorzystujgc réznorodne kanaty
cyfrowe do skutecznej komunikacji.
Posiada umiejetnosci w zakresie
zarzadzania relacjami z klientami
(CRM).

Uczestnik efektywnie opracowuje i

implementuje strategie sprzedazy oraz

negocjacji w srodowisku cyfrowym.

Stosuje analize danych rynkowych oraz
zachowan konsumentéw, przygotowuje

plany awaryjne dostosowane do
réznych scenariuszy negocjacyjnych.

Uczestnik stosuje technologie Al i
automatyzacje w sprzedazy.
Wykorzystuje chatboty Al do obstugi
klienta.

Kryteria weryfikacji

Definiuje znaczenie réznych kanatéw
cyfrowych w obstudze klienta i potrafi
identyfikowaé, ktére z nich sa
najbardziej efektywne w zaleznosci od
celu komunikaciji i profilu klienta.

Stosuje szeroki zakres narzedzi
cyfrowych i technik komunikacyjnych,
ktore sg stosowane w réznych
kontekstach online, takich jak czat na
zywo, e-mail, media spotecznos$ciowe i
platformy do obstugi klienta.

Definiuje znaczenie dostosowania
strategii sprzedazy do cyfrowego
$rodowiska, w tym wplyw zachowan
konsumentéw i danych rynkowych na
skutecznos¢ sprzedazy.

Implementuje zaawansowane narzedzia
do negocjaciji i przygotowuje plany
awaryjne, ktére pozwalajg na efektywne
adaptowanie sie do szybko
zmieniajacych sie warunkow
rynkowych, maksymalizujgc tym samym
wyniki sprzedazowe i negocjacyjne.

Wykorzystuje rézne narzedzia i
technologie (systemy sztucznej
inteligencji, automatyzacje w
zarzadzaniu kampaniami
marketingowymi, personalizacji
komunikatéw i zarzadzaniu kontaktami,
oraz chatboty, ktére moga by¢
wykorzystywane do zwiekszenia
efektywnosci operacyjnej i poprawy
jakosci obstugi klienta).

Stosuje te technologie do optymalizacji
dziatan sprzedazowychi
marketingowych, wdrazajac je w celu
przyspieszenia procesow, zmniejszenia
btedéw ludzkich oraz zwiekszenia
satysfakg;ji i lojalnosci klientéw poprzez
szybka i skuteczng obstuge.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik tworzy i publikuje tresci
sprzedazowe w mediach
spotecznos$ciowych. Wykorzystuje

narzedzia analityczne do optymalizacji

strategii contentowe;j.

Uczestnik komunikuje sie online,
stosujac odpowiednie techniki dla e-
maili, czatéw, wideokonferencji i
mediéw spotecznosciowych.

Uczestnik zarzadza praca zespotowa w

srodowisku cyfrowym. Wykorzystuje
narzedzia do monitorowania
efektywnosci pracy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Wyréznia specyfike réznych platform
mediéw spotecznosciowych i wplyw,
jaki maja one na skutecznos¢ tresci
sprzedazowych.

Wykorzystuje techniki tworzenia tresci,
ktére sg dopasowane do preferenc;ji i
zachowarn odbiorcéw na
poszczegdlnych platformach, oraz
aktualne trendy, ktére moga wptynaé na
zaangazowanie odbiorcow.

Wykorzystuje narzedzia do analizy
efektywnosci publikowanych
materiatéw, co umozliwia mu ciagte
doskonalenie strategii contentowej i
optymalizacje dziatan marketingowych.

Wyréznia réznorodne techniki
komunikacyjne, ktére sg efektywne w
cyfrowych kanatach takich jak e-mail,
czaty, wideokonferencje oraz media
spotecznosciowe, i potrafi je
dostosowac do konkretnych sytuacji i
odbiorcow.

Wykorzystuje narzedzia do zarzadzania
komunikacja wewnetrzng i zewnetrzna.

Definiuje nowoczesne platformy do
wspotpracy zdalnej oraz techniki
motywacyjne i metody feedbacku, ktére
s kluczowe dla utrzymania
zaangazowania i zadowolenia
pracownikéw.

Wykorzystuje narzedzia i metody do
efektywnego koordynowania dziatan
zespotu, monitorowania postepow i
efektywnosci pracy, co pozwala na
szybka adaptacje strategii i reakcje na
zmieniajgce sie warunki.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Wszystkie efekty uczenia sie bedg wpisane do certyfikatu potwierdzajgcego uzyskanie kompetencji.

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

W certyfikacie bedzie wpisane, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Szkolenie prowadzi jedna osoba, a walidacje przeprowadza inna osoba, co zapewnia rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji. Te informacje réwniez zostang dodane do certyfikatu.

Program

1. Wprowadzenie do Handlu 4.0 i Obstugi Klienta
¢ Rola przedstawiciela handlowego w erze cyfrowe;.
e Zasady profesjonalnej obstugi klienta online.

2. Techniki Sprzedazowe i Negocjacyjne
e Efektywne strategie sprzedazy i negocjacji w srodowisku cyfrowym.
¢ Strategie marketingu cyfrowego i wykorzystanie narzedzi reklamowych online.

3. Cyfryzacja Procesu Sprzedazy
e Kluczowe etapy cyfrowego procesu sprzedazy.
e Automatyzacja dziatan z wykorzystaniem narzedzi Al.

4. Prezentacja Oferty Handlowej
e Narzedzia cyfrowe do prezentacji produktéw i ustug.
¢ Tworzenie atrakcyjnych tresci sprzedazowych w mediach spotecznosciowych.

5. Komunikacja Online
e Skutecznos$¢ komunikacji werbalnej i niewerbalnej w kontakcie online.

6. Praca Zespotowa w Srodowisku Cyfrowym
¢ Integracja i wspotpraca zespotowa przez platformy cyfrowe.
e Motywacja w zespole sprzedazowym.

7. Walidacja i ocena efektow

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 12



Przedmiot / temat

zajec

Wprowadzenie
do Handlu 4.0

Obstugi Klienta:

rola

przedstawiciela

handlowego w
erze cyfrowe;j.

Wprowadzenie
do Handlu 4.0

Obstugi Klienta:

zasady
profesjonalnej
obstugi klienta
online.

EE3D) Techniki

sprzedazowe i
negocjacyjne:
efektywne
strategie
sprzedazy i
negocjacji w
$rodowisku
cyfrowym.

@3D) Techniki

sprzedazowe i
negocjacyjne:
strategie
marketingu
cyfrowego i
wykorzystanie
narzedzi
reklamowych
online.

Cyfryzacja

procesu
sprzedazy:

kluczowe etapy

cyfrowego
procesu
sprzedazy.

Cyfryzacja

procesu
sprzedazy:
automatyzacja
dziatan z

wykorzystaniem

narzedzi Al.

Prowadzacy

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Data realizacji
zajeé

09-07-2024

09-07-2024

09-07-2024

09-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

11:30

13:00

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

09:30

11:30

13:00

14:30

09:30

11:00

Liczba godzin

01:30

02:00

01:30

01:30

01:30

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Prezentacja
oferty handlowe;j:
narzedzia
cyfrowe do
prezentaciji
produktow i
ustug.

Prezentacja
oferty handlowe;j:
tworzenie
atrakcyjnych
tresci
sprzedazowych
w mediach
spotecznosciowy
ch.

Komunikacja
online:
skutecznosé
komunikaciji
werbalnej i
niewerbalnej w
kontakcie online.

D Prec

zespotowa w
Srodowisku
cyfrowym:
integracja i
wspotpraca
zespotowa przez
platformy
cyfrowe.

@B Praca

zespotowa w
$rodowisku
cyfrowym:
motywacja w
zespole
sprzedazowym.

Walidacja

Cennik

Cennik

Prowadzacy

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Izabela Walczak

Data realizacji
zajeé

10-07-2024

10-07-2024

10-07-2024

11-07-2024

11-07-2024

11-07-2024

Godzina
rozpoczecia

11:00

12:30

14:00

08:00

10:30

12:30

Godzina
zakonczenia

12:30

14:00

16:00

10:30

12:30

13:30

Liczba godzin

01:30

01:30

02:00

02:30

02:00

01:00



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

Koszt osobogodziny netto 234,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Izabela Walczak

‘ ' Izabela Walczak to trenerka o bogatym dos$wiadczeniu zawodowym i akademickim, specjalizujgca
sie w zagadnieniach zwigzanych ze sprzedazg, zarzgdzaniem oraz komunikacjg w biznesie. Jest
absolwentka filologii angielskiej na Uniwersytecie £ 6dzkim, co pozwala jej prowadzi¢ szkolenia
zaréwno w jezyku polskim, jak i angielskim. Izabela posiada ponad 1900 godzin doswiadczenia w
prowadzeniu warsztatéw i szkolen, w tym w zakresie komunikacji, negocjacji oraz kreatywnosci, z
ktérych wiele byto realizowanych w srodowisku miedzynarodowym. Izabela posiada dogtebna
wiedze na temat mechanizméw psychologicznych wptywajacych na procesy zakupowe oraz
umiejetnosci w zakresie efektywnego budowania i utrzymywania relacji z klientami.

W swojej karierze zarzadzata zespotami w miedzynarodowych korporacjach, co pozwolito jej zdobyé
umiejetnosci zarzadzania zmiang, rekrutacji oraz motywacji pracownikéw. Te doswiadczenia
przektada na praktyczne umiejetnosci, ktére przekazuje podczas szkolen. Izabela korzysta z metod
aktywnego nauczania, tgczac teorie z praktyka przez wykorzystanie realnych case studies. Jej
podejscie jest wysoko cenione przez uczestnikdw, co potwierdzajg liczne pozytywne referencje i
rekomendacije.

Izabela Walczak jest trenerka, ktéra nie tylko przekazuje wiedze, ale inspiruje i motywuje do
osiaggniecia profesjonalnych celéw. Jej umiejetnosci i doswiadczenie sg kluczowymi atutami, ktére
sprawiajg, ze szkolenie "Mistrz Sprzedazy 4.0" jest nie tylko efektywne, ale i inspirujgce.

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

Przerwy sygnalizowane sg przez osobe prowadzacg i zapisywane na czacie w platformie szkoleniowe;.



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:
e 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:
Szkolenie bedzie sie odbywac za pomocag platformy LiveWebinar — przed szkoleniem Uczestnicy otrzymaja link. Program
umozliwia prezentacje ekranu.

https://livewebinar.com/135-788-738
Link wygasnie po zakorczeniu szkolenia.

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

Kontakt

o Natallia Paulenka
ﬁ E-mail paulenka@bosfundacja.pl

Telefon (+48) 536 210 297



