Mozliwo$¢ dofinansowania

q Szkolenie: Efektywnos¢ biznesowa i rozwoj 4 980,00 PLN brutto
zespotu — komunikacja, sprzedaz, 4980,00 PLN netto
marketing i strategiczne myslenie 177,86 PLN brutto/h

FUNDACJA Numer ustugi 2025/04/09/130626/2679552 177,86 PLN netto/h

BONANOTITIA

© Lublin/ stacjonarna
FUNDACJA BONA

NOTITIA & Ustuga szkoleniowa

® 28h

2. 6.6.6.6 ¢
5 23.04.2025 do 17.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wiasciciele firm, menedzerowie, pracownicy biura, handlowcy i doradcy

Grupa docelowa ustugi
P 9 techniczno-handlowi

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakornczenia rekrutacji 22-04-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 28

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie rozwija kluczowe kompetencje biznesowe i interpersonalne uczestnikdéw, umozliwiajgcych skuteczniejsze
zarzadzanie firmg, zespotem oraz relacjami z klientami. Uczestnicy nauczg sie strategicznego myslenia, efektywnej
komunikaciji, psychologii sprzedazy, negocjacji oraz nowoczesnych technik marketingowych, co przyczyni sie do
zwiekszenia konkurencyjnosci ich przedsiebiorstw.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Rozréznia podstawy prawne
prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej

Identyfikuje i wdraza warto$ci firmowe

Analizuje rynek i konkurencije

Formutuje cele strategiczne i analizuje
interesariuszy

Efektywnie obstuguje klientéw zgodnie
ze standardami firmy

Efektywnie obstuguje klientéw zgodnie
ze standardami firmy

Stosuje skuteczne techniki sprzedazy

Stosuje skuteczne techniki sprzedazy

Okresla wptyw codziennych decyzji na
rentownos¢ firmy

Okresla wptyw codziennych decyzji na
rentownos¢ firmy

Tworzy i wdraza strategie
marketingowa

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Kryteria weryfikacji

Wymienia kluczowe aspekty prawne
zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci
oraz wskazuje odpowiedzialno$¢ za
btedy i nieprawidtowosci

Wyjasnia znaczenie kultury
organizacyjnej i definiuje wartosci
firmowe

Tworzy analiz¢ SWOT swojej firmy oraz
identyfikuje kluczowych graczy
rynkowych

Opracowuje cele krétkoterminowe i
dtugoterminowe zgodnie z modelem
biznesowym

Charakteryzuje znaczenie pierwszego
wrazenia, dress code’u i komunikacji
niewerbalnej w obstudze klienta

Stosuje techniki deeskalacji konfliktow
w sytuacjach reklamacyjnych

Wymienia czynniki wptywajace na
decyzje zakupowe klientéw
(emocjonalne vs racjonalne)

Tworzy i prezentuje oferte sprzedazowa
z wykorzystaniem storytellingu

Definiuje kluczowe wskazniki finansowe
(przychdd, koszt, marza, narzut)

Analizuje rentowno$¢ poszczegoélnych
produktéw/ustug i proponuje
optymalizacje budzetu

Opracowuje strategie content
marketingowa z wykorzystaniem Al

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie

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

Dokument potwierdza, 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 walidac;ji?

Dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Program:

Dzien 1

- Wypetnienie ankiety ewaluacyjnej przed szkoleniem

Modut 1: Swiadomo$¢ biznesowa i strategiczne myslenie

- Podstawy prawne prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej i odpowiedzialno$ci za btedy i nieprawidtowosci
- Kultura organizacyjna i wartosci firmowe — czym s3 i jak je wdrazaé?

- Definiowanie wartosci firmowych

- Zrozumienie modelu biznesowego firmy: czym jest misja, wizja, wartosci?

- Analiza rynku i konkurenciji: identyfikacja kluczowych graczy i trendéw rynkowych
- Przerwa

- Podstawy planowania strategicznego: cele krétko- i dtugoterminowe

- Analiza SWOT wtasne;j firmy

- Tworzenie mapy interesariuszy: identyfikacja kluczowych partneréw i klientéw
Dzien 2

Modut 2: Profesjonalna obstuga klienta — standardy, etyka i savoir-vivre

- Rola pierwszego wrazenia, dress code i wizerunek osobisty jako element marki firmy
- Komunikacja werbalna i niewerbalna — analiza pierwszego wrazenia

- Obstuga klienta zgodna z warto$ciami firmy

- Dobre praktyki w obstudze klienta

- Obstuga klienta w réznych kanatach (biuro, telefon, e-mail, targi)

-Przerwa

- Jak reagowac na reklamacje i niezadowolonych klientéw?

- Symulacja wspotpracy z klientem — trudny klient, reklamacje



Modut 3: Psychologia sprzedazy i skuteczne techniki sprzedazy

- Proces decyzyjny klienta — jak podejmuje decyzje o zakupie?

Dzien 3

-Czynniki wptywajace na decyzje klientéw (racjonalne vs emocjonalne)

- Rola emocji i storytellingu w sprzedazy

- Analiza wtasnych zakupow

- Emocjonalna vs racjonalna sprzedaz

- Obiekcje klientéw

- Techniki sprzedazy (np. storytelling, dopasowanie do klienta)

- Przerwa

- Najczestsze obiekcje klientow

- Obstuga klientéw na targach i wydarzeniach?

- Follow-up po targach i wydarzeniach

Dzien 4

Modut 4: Wptyw codziennej pracy na zarzadzanie finansami i budzetowanie

- Jak i jakie codzienne decyzje pracownikéw wptywajg na rentownos¢ firmy

- Podstawy finanséw dla kazdego — czym sg przychdéd, dochéd, zysk, koszty, marze, narzuty
- Przychody i optymalizacja wydatkéw

- Analiza rentowno$ci wybranych produktéw/ustug

- Przerwa

Modut 5: Marketing i Al w biznesie

- Strategie contentowe w mediach spotecznosciowych

- Generowanie tresci i obrazéw przy uzyciu Al

- Branza firmy na réznych platformach spotecznosciowych

- Test podsumowujacy

- Wypetnienie ankiety ewaluacyjnej po szkoleniu i zakoriczenie

Walidacja:

W trakcie szkolenia przeprowadzana bedzie walidacja w formie testu teoretycznego zamknietego.
Osoba walidujgca waliduje ustuge po jej zakonczeniu, w oparciu o checkliste od trenera.
Warunki organizacyjne:

Szkolenie trwa 28 godzin zegarowych. Godzina zegarowa to 60 minut. W kazdym dniu szkolenia uwzgledniona zostata przerwa minimum
pétgodzinna, ktdra jest wliczona w czas szkolenia.

Materiaty szkoleniowe zostang przekazane uczestnikom w formie prezentaciji.
W szkoleniu moga réwniez uczestniczy¢ osoby, ktére nie majg podstawowej wiedzy z zakresu budowania wizerunku firmy

Szkolenie zakoriczone zostanie wypetnieniem testu teoretycznego i ankiet ewaluacyjnych oraz rozdaniem zaswiadczen potwierdzajgcych
nabyte kompetencje i ukoniczenie szkolenia.

Warunkiem ukoriczenia szkolenia jest frekwencja na poziomie 80 %.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 39

Przedmiot / temat
zajec

Wypetnienie
ankiety
ewaluacyjnej
przed szkoleniem

Podstawy
prawne

prowadzenia
dziatalnosci
gospodarczej i
odpowiedzialno$
ci za btedy i
nieprawidtowosci

Kultura

organizacyjna i
wartosci firmowe
- czymsaijakje
wdrazaé?

Definiowanie
wartosci
firmowych

5239
Zrozumienie
modelu
biznesowego
firmy: czym jest
misja, wizja,
wartosci?

Analiza
rynku i
konkurencji:
identyfikacja
kluczowych
graczy i trendéw
rynkowych

Przerwa

Podstawy
planowania

strategicznego:
cele krotko- i
dtugoterminowe

Prowadzacy

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Data realizacji
zajeé

23-04-2025

23-04-2025

23-04-2025

23-04-2025

23-04-2025

23-04-2025

23-04-2025

23-04-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:15

10:45

11:45

12:15

12:45

13:15

Godzina
zakonczenia

09:30

10:15

10:45

11:45

12:15

12:45

13:15

13:45

Liczba godzin

00:30

00:45

00:30

01:00

00:30

00:30

00:30

00:30



Przedmiot / temat
- Prowadzacy
zajec

Analiza

SWOT wiasnej Artur Habza
firmy

Tworzenie

mapy

interesariuszy:

identyfikacja Artur Habza
kluczowych

partneréw i

klientéw

EEE) Rola
pierwszego
wrazenia, dress
code i wizerunek Artur Habza
osobisty jako
element marki
firmy

12239
Komunikacja

werbalna i

niewerbalna - Artur Habza
analiza

pierwszego

wrazenia

Obstuga

klienta zgodna z
R Artur Habza
wartosciami

firmy

(EED Dobre

praktyki w Artur Habza
obstudze klienta

Obstuga

klienta w réznych

kanatach (biuro, Artur Habza
telefon, e-mail,

targi)

Przerwa Artur Habza

D o

reagowac na

reklamacje i Artur Habza
niezadowolonych

klientow?

Data realizacji
zajeé

23-04-2025

23-04-2025

26-04-2025

26-04-2025

26-04-2025

26-04-2025

26-04-2025

26-04-2025

26-04-2025

Godzina
rozpoczecia

13:45

15:15

09:00

09:45

10:45

11:15

12:00

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

15:15

16:00

09:45

10:45

11:15

12:00

13:00

13:30

14:15

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

01:00

00:30

00:45

01:00

00:30

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Symulacja

wspotpracy z
klientem - trudny
klient, reklamacje

Proces
decyzyjny klienta
- jak podejmuje
decyzje o
zakupie?

Czynniki
wptywajace na
decyzje klientow
(racjonalne vs
emocjonalne)

Rola
emocji i
storytellingu w
sprzedazy

Analiza

wiasnych
zakupéw

Emocjonalna vs
racjonalna
sprzedaz

Obiekcje

klientow

ETE) Techniki

sprzedazy (np.
storytelling,
dopasowanie do
klienta)

Przerwa

Najczestsze
obiekcje klientow

Obstuga

klientéw na
targach i
wydarzeniach?

Prowadzacy

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Data realizacji
zajeé

26-04-2025

26-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

30-04-2025

Godzina
rozpoczecia

14:15

15:15

09:00

09:30

10:00

10:30

11:15

11:45

12:45

13:15

14:15

Godzina
zakonczenia

15:15

16:00

09:30

10:00

10:30

11:15

11:45

12:45

13:15

14:15

15:00

Liczba godzin

01:00

00:45

00:30

00:30

00:30

00:45

00:30

01:00

00:30

01:00

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Follow-up

po targach i
wydarzeniach

Jak i jakie
codzienne
decyzje
pracownikéw
wplywaja na
rentownos¢ firmy

Jak i jakie

codzienne
decyzje
pracownikéw
wptywaja na
rentownos$¢ firmy

Przychody
i optymalizacja
wydatkéw

Analiza

rentownosci
wybranych
produktéw/ustug

Przerwa

Strategie
contentowe w
mediach
spotecznosciowy
ch

Generowanie
tresci i obrazéow
przy uzyciu Al

Branza

firmy na réznych
platformach
spotecznosciowy
ch

€ et

podsumowujacy

Prowadzacy

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Artur Habza

Data realizacji
zajeé

30-04-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

17-05-2025

Godzina
rozpoczecia

15:00

09:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

13:30

14:15

15:00

Godzina
zakonczenia

16:00

10:00

10:30

11:30

12:30

13:00

13:30

14:15

15:00

15:30

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

01:00

01:00

00:30

00:30

00:45

00:45

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Wypetnienie
ankiety
ewaluacyjnej po
szkoleniu i
zakonczenie

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzac
cy zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Artur Habza 17-05-2025 15:30 16:00 00:30

Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 980,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 980,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 177,86 PLN

Koszt osobogodziny netto 177,86 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Artur Habza

Doswiadczony trener rozwoju osobistego oraz certyfikowany coach i mentor, ktéry od ponad 10 lat
pomaga ludziom odkrywac i realizowac ich petny potencjat. Posiada bogate doswiadczenie w pracy
z osobami indywidualnymi oraz zespotami.

Ekspert w zakresie zarzadzania. Wyktadowca, praktyk biznesowy, doradca zarzgddéw wspierajgcy
zarzadzanie projektami i procesami. Doradca biznesowy, ekspert w dziedzinie zarzadzania i
przywdédztwa, pracuje w formie doradztwa indywidualnego z wtascicielami firm w szczegdlnosci z
obszarze zarzadzania i przywddztwa, budowania zespotéw, PR i zarzgdzania wiedzg oraz
planowania rozwoju biznesu, w tym w oparciu o srodki pomocowe. Magister inzynier zarzadzania i
inzynierii produkcji (SGGW w Warszawie, 2006), Certyfikowany Coach (Akademii Profesjonalnego
Coachingu, 2021) oraz Certyfikowany Kierownik Projektu (WSPA w Lublinie, 2020). Do$wiadczenie w
zakresie doradztwa biznesowego, szkolen, wyktadow akademickich, wspotpracy z sektorem
publicznym, jak réwniez z organizacjami non-profit



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe zostang przekazane uczestnikom w formie prezentacji. Ustuga jest zwolniona z podatku Vat w przypadku
dofinansowania na nim 70 % poziomie.

Zwolnienie podatkowe dla ustug szkoleniowych sfinansowany.ch ze srodkéw publicznych co najmniej w 70% (art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c i
ust. 17a ustawy o VAT oraz § 3 ust. 1 pkt 14 i ust. 8-9 rozporzadzenia Ministra Finanséw z 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku
od towaroéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien)

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest prawidtowy zapis na ustuge w Bazie Ustug Rozwojowych

Adres

ul. Metgiewska 74/209
20-234 Lublin

woj. lubelskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

m E-mail szkolenia@bonanotitia.org

Telefon (+48) 733 533 686

Renata Flak



