Mozliwo$¢ dofinansowania

B 7woja firma w BUR - jak budowaé 6 800,00 PLN brutto
wiarygodnosé, przyciggac klientow i 6.800,00 PLN netto
sprzedawac wiece;. 226,67 PLN brutto/h

\
JAK OSIAGAC CELE

Jak Osiggac¢ Cele -
Ryszard Kral

Numer ustugi 2025/07/10/122217/2871561 226,67 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

WY 50/5 @© 30h
214 ocen B 21.08.2025 do 23.08.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do:

¢ wiascicieli i menedzeréw firm szkoleniowych,

¢ trenerow i edukatoréw planujgcych dziatalno$é szkoleniowg
komercyjng lub w BUR,

e 0s6b odpowiedzialnych za komunikacje, oferte i strategie rozwoju

Grupa docelowa ustugi marki szkoleniowe;j.

Wymagania wstepne:

e podstawowa znajomos$¢ rynku ustug rozwojowych (nie jest wymagana
obecno$é w BUR, ale mile widziana),

¢ aktywna dziatalno$é gospodarcza lub planowanie jej uruchomienia w
branzy szkoleniowej.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakonczenia rekrutacji 20-08-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 30

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do samodzielnego budowania firmy szkoleniowej, w tym dostosowania
komunikacji do standardéw systemu BUR, wymagan klientéw oraz zasad skutecznej sprzedazy w branzy edukacyjnej.
Uczestnicy nabeda wiedze i umiejetnosci pozwalajgce na tworzenie spdjnej, wiarygodnej firmy szkoleniowej, ktéra budzi
zaufanie i przycigga klientéw zaréwno w kanale dofinansowanym (BUR), jak i komercyjnym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Uczestnik definiuje kluczowe elementy Uczestnik poprawnie wskazuje -
. . . . . A Test teoretyczny z wynikiem
profesjonalnej sprzedazy w firmie minimum 4 z 5 elementéw .
L . . . generowanym automatycznie
szkoleniowej profesjonalnej sprzedazy
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

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

TAK

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

TAK

Program

DZIEN 1 - WIARYGODNA FIRMA SZKOLENIOWA W PRAKTYCE (10h)

Modut 1: Wymogi systemowe a rzeczywistos¢ sprzedazowa (3h)

e Czym jest BUR i jak funkcjonuje w praktyce (rola PARP, operatoréw, klienta).

¢ Wymogi wobec firm szkoleniowych — co oznacza ,wiarygodnos$¢” w kontekscie BUR.
¢ Roéznice w oczekiwaniach klientéw indywidualnych i firmowych.

¢ Analiza przyktadéw ustug, ktére sprzedaja sie najlepiej — co je wyrdznia.

Modut 2: Profesjonalna obecno$¢ w systemie BUR (4h)



e Standardy opisu ustugi — co musi sie znalez¢, by klient zaufat i kupit.

¢ Efekty uczenia sig, metody, formy, kryteria — jak pisa¢ je rzetelnie i jasno.
Jak przedstawi¢ kwalifikacje trenera i dane firmy zgodnie z oczekiwaniami.
e Weryfikacja poprawnych i btednych przyktadéw - ¢wiczenia grupowe.

Modut 3: Transparentnos¢ i spojnosé oferty szkoleniowej (3h)

¢ Jak opisac ustuge tak, by byta jednoznaczna, konkretna i zgodna z realiami.
e Wskazniki efektywnosci: co realnie mozna mierzy¢ i jak to pokazac.

e Jak unika¢ ,pustych” sformutowan — jezyk wartosci vs. jezyk ogolnikow.

e Praca na przyktadach i szablonach z bazy BUR.

DZIEN 2 - STRUKTURA USLUGI | TECHNIKI SPRZEDAZY (10h)

Modut 4: Budowanie oferty opartej na potrzebach klienta (4h)

¢ Jak analizowac potrzeby grup docelowych w kontekscie sprzedazy ustug.
¢ Dopasowanie zakresu szkolenia do celéw biznesowych klienta.

e Tworzenie logicznego planu szkolenia: moduty, czas, metody, efekty.

e Zasady przejrzystej prezentacji programu szkolenia — ¢wiczenia.

Modut 5: Wzmacnianie wiarygodnosci oferty przez dowody jakosci (3h)

Jakie dokumenty, certyfikaty, procedury zwiekszajg zaufanie klienta?
Przyktady dziatan zwiekszajgcych wiarygodnos$é bez inwestycji w PR.

¢ Rola ewaluacji, referencji, wynikéw ankiet i spéjnych materiatow.

¢ Analiza materiatéw szkoleniowych — co powinno by¢, by $wiadczy¢ o jakosci.

Modut 6: Psychologia decyzji zakupowych klienta szkoleniowego (3h)

¢ Na jakiej podstawie klient wybiera ustuge w BUR — mechanizmy decyzyjne.

e Czynniki wptywajgce na wybor trenera lub firmy: jezyk, liczby, konkrety.

Strategie tworzenia ,bezpiecznej decyzji zakupowej” po stronie klienta.
 Cwiczenia: analiza i poprawa opisu wtasnej ustugi w kontekscie decyzji zakupowej.

DZIEN 3 - SPRZEDAZ OPARTA NA ZAUFANIU | STRATEGII (10h)

Modut 7: Skuteczny proces sprzedazy ustug rozwojowych (4h)

e Etapy procesu sprzedazy: od kontaktu po podpisanie umowy.

¢ Rola komunikacji e-mail, telefonicznej i spotkan w skutecznej sprzedazy.

» Jak prezentowac ustuge zgodnie z opisem w BUR (bez obiecywania cudéw).
¢ Argumentacja wartosci: cena, czas trwania, rezultaty — jak je uzasadnic.

Modut 8: Zarzadzanie obiekcjami klienta i budowanie decyzji zakupowej (3h)

e Typowe obiekcje klientéw instytucjonalnych i indywidualnych.

e Techniki neutralizacji obiekcji z zachowaniem autentycznosci.

e Jak nie zanizaé ceny i nie podwaza¢ wtasnej wartosci.

¢ Symulacje rozméw sprzedazowych z wykorzystaniem jezyka BUR.

Modut 9: Podsumowanie i wdrozenie (3h)

¢ Podsumowanie 3 kluczowych filaréw wiarygodnosci: tre$¢, forma, kontakt.

e Praca w parach: prezentacja opisanej przez siebie ustugi w formie ,pitcha sprzedazowego”.
e Lista dziatar do wdrozenia po szkoleniu — checklisty, matryce jako$ci, szablony.

e Ewaluacja szkolenia i autorefleksja: co zmienisz w najblizszych 30 dniach?



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 3

Przedmiot / temat

- Prowadzacy
zajec

WIARYGODNA

FIRMA Ryszard Kral
SZKOLENIOWA

W PRAKTYCE

STRUKTURA

USLUGI | Ryszard Kral
TECHNIKI

SPRZEDAZY

SPRZEDAZ
OPARTA NA
ZAUFANIU |
STRATEGII

Ryszard Kral

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Ryszard Kral

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia

21-08-2025 08:00

22-08-2025 08:00

23-08-2025 14:00

Cena

6 800,00 PLN

6 800,00 PLN

226,67 PLN

226,67 PLN

Godzina
zakonczenia

16:00

16:00

22:00

Liczba godzin

08:00

08:00

08:00

‘ ' Manager z wieloletnim stazem w zarzgdzaniu duzymi organizacjami. Certyfikowany Mentor.
Zatozyciel wydawnictwa i autor narzedzia rozwojowego "Celownik".



Z wyksztatcenia socjolog.

Zawodowo:

Zatozyciel firmy szkoleniowo doradcze;.

Dyrektor najwiekszej w regionie firmy transportowe;.

Warehouse i Site Manager w DHL Supply Chain.

Kierownik logistyki w Leroy Merlin.

Kierownik magazynéw w Stena Recycling.

Osobiscie:

Ironman, ultramatonczyk, skoczek spadochronowy, certyfikowany nurek.
Ryszard Kral

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Wypracowane w trakcie plany i strategie plus prezentacja

Warunki techniczne

Ustuga bedzie realizowana w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy Google Meet.

Minimalne wymagania techniczne dla Uczestnikéw:

 urzadzenie: komputer, laptop lub tablet z mikrofonem i gtosnikami (zalecana kamera),

» przegladarka internetowa: Google Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge lub Safari (platforma nie wymaga instalowania
dodatkowego oprogramowania),

* stabilne tgcze internetowe o minimalnej przepustowosci: 3 Mb/s (pobieranie i wysytanie),

¢ mozliwos$¢ odczytu materiatéw w formacie PDF oraz dostep do poczty e-mail (do otrzymywania linkéw i materiatow).

Wymagane oprogramowanie:

¢ brak koniecznosci instalacji — dostep przez przegladarke,
¢ link do spotkania zostanie przestany przez organizatora,
e uczestnicy nie muszg posiadaé konta Google — moga dotgczyé jako goscie.

Uczestnicy powinni zapewni¢ sobie warunki do niezaktdconego udziatu w szkoleniu (ciche miejsce, stabilne potgczenie, zasilanie
urzadzenia).

Kontakt

ﬁ E-mail jakosiagaccele@gmail.com

Telefon (+48) 690972 472

Ryszard Kral



