Mozliwo$¢ dofinansowania

Negocjacje i wywieranie wptywu w 5100,00 PLN brutto
sprzedazy — szkolenie przygotowujace do 500,00 PLN netto
kwalifikacji ZRK: Aktywne prowadzenie 212,50 PLN brutto/h
e sprzedazy skierowanej do klientéw 21250 PLN netto/h

biznesowych - przedstawiciel handlowy

MEGA CENTRUM Numer ustugi 2025/07/29/20716/2909010

ROZWOJU

SLAWOMIR © Bielsko-Biata / stacjonarna

GALINSKI

& Ustuga szkoleniowa

WRWW 48/5 () 24h
170 ocen B 08.09.2025 do 10.09.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Pracownicy dziatow sprzedazy — osoby, ktére chcg podnies¢ swoje
umiejetnosci w zarzadzaniu czasem, tworzeniu strategii sprzedazy oraz
budowaniu relacji z klientami.

Przedsiebiorcy i wiasciciele firm — osoby prowadzace wtasng
dziatalnosé, ktére chcg usprawni¢ swoje procesy sprzedazowe, poznaé
skuteczne techniki prospectingu i finalizacji sprzedazy.

Grupa docelowa ustugi Konsultanci sprzedazy - specjalisci doradzajacy firmom w zakresie
optymalizacji sprzedazy i poszukujgcy efektywnych metod pracy z
klientami.

Nowi pracownicy dziatéw sprzedazy — osoby, ktére dopiero rozpoczynaja
kariere w sprzedazy i chcg zdoby¢ solidne podstawy.

Osoby zainteresowane rozwojem kariery w sprzedazy — uczestnicy,
ktérzy pragna rozwija¢ umiejetnosci niezbedne w tej branzy.

Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 07-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 24

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



Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest rozwiniecie praktycznych umiejetnosci negocjacyjnych uczestnikédw w kontekscie sprzedazy B2B,
zgodnie z kwalifikacjg rynkowa nr 12637 ,Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych —
przedstawiciel handlowy”. Uczestnicy poznajg techniki negocjacji oparte na modelach FBI, ELM i Cialdiniego, nauczg sie
wykorzystywac je w procesie sprzedazy, reagowaé na obiekcje i manipulacje oraz skutecznie doprowadzac¢ do
zamkniecia sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Tworzy krotko- i dlugoterminowy plan

. Prezentacja
sprzedazy

Opracowuje plan dziatan
sprzedazowych w oparciu o cele i Uwzglednia analize rynku i konkurencji Test teoretyczny
analize rynku

Identyfikuje przewagi konkurencyjne Obserwacja w warunkach
oferty symulowanych
Analizuje dane sprzedazowe Test teoretyczny
Monitoruje wyniki sprzedazy i Wyciagga wnioski i koryguje dziatania .
. . . . Wywiad ustrukturyzowany
dostosowuje dziatania do aktualnych sprzedazowe
celéw

Stosuje odpowiednie wskazniki .
.. Prezentacja
efektywnosci

Tworzy profil klienta (avatar) Prezentacja

Wybiera odpowiednie zrédta

Identyfikuje i kwalifikuje potencjalnych pozyskiwania leadéw

klientéw (prospecting)

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

Planuje dziatania prospectingowe
symulowanych

Obserwacja w warunkach

Stosuje techniki otwarcia rozmowy
symulowanych

Przygotc?wuje i prowadzi rozmowe Dc.Jpasowuje komunikacje do typu Wywiad swobodny
sprzedazowa klienta
Reaguje na trudnych rozméwcoéw i Obserwacja w warunkach

obiekcje symulowanych



Efekty uczenia sie

Diagnozuje potrzeby klientéw i
dostosowuje oferte

Opracowuje oferte handlowa i ustala

warunki sprzedazy

Finalizuje sprzedaz i przyjmuje
zamowienie

Realizuje dziatania posprzedazowe i

wspiera klienta

Kryteria weryfikacji

Zadaje trafne pytania diagnozujace

Identyfikuje realne potrzeby klienta

Dopasowuje propozycje do probleméw
klienta

Tworzy oferte odpowiadajaca na
potrzeby klienta

Ustala warunki zgodnie z polityka firmy

Argumentuje korzysci oferty

Rozpoznaje sygnaty gotowosci
zakupowej

Stosuje techniki finalizacji

Dokumentuje zamdéwienie zgodnie z
procedura

Monitoruje realizacje zamdwienia

Wspiera klienta po zakupie

Buduje dtugofalowa relacje oparta na
zaufaniu

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Debata ustrukturyzowana

Prezentacja

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji

i . Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych -
Kwalifikacje o
przedstawiciel handlowy

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Rejestrze

12637
Kwalifikacji

Zgodnie z opisem kwalifikacji nr 12637 w Zintegrowanym Rejestrze
Kwalifikacji. Proces walidacji zgodny z wymogiem rozdzielnosci —
przeprowadza osoba inna niz trener.

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje



Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Mega Centrum Rozwoju Stawomir Galinski, podmiot wpisany do Bazy
Ustug Rozwojowych, realizujgcy ustuge oraz walidacje zgodnie z
kwalifikacjg ZRK nr 12637. Walidacja prowadzona przez osobe inng niz
trener.r.

Nazwa Podmiotu certyfikujacego

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

DZIEN 1: FUNDAMENTY NEGOCJACJI | PSYCHOLOGII WPLYWU

Sesja 1: Wprowadzenie do szkolenia i kontrakt psychologiczny
Uczestnicy poznajg cele warsztatu, zasady wspotpracy oraz okreslajg wtasne oczekiwania i styl dziatania w sytuacjach negocjacyjnych.
Czes¢é teoretyczna (30 min)

e Omdwienie struktury szkolenia i zasad pracy sprzyjajacych uczeniu sie dorostych.
¢ Wprowadzenie do metodyki opartej na modelach Vossa, Dawsona i Cialdiniego.
¢ Ustalenie kontraktu psychologicznego i zapoznanie z procesem walidacji ZRK.

Sesja 2: Style i modele negocjacji

Celem sesji jest zrozumienie roznic miedzy najwazniejszymi podejsciami do negocjacji oraz umiejetnosc¢ ich rozpoznawania i
dopasowania do kontekstu biznesowego.

Czes¢ teoretyczna (30 min)

¢ Przeglad styléw negocjacji:
1. 1. 1. 1. Dawson — transakcyjny,
2. Mayer - relacyjny,
3. Voss — emocjonalny.

e Omoéwienie pojec:
1. 1. BATNA,

2. ZOPA,
3. Win-Win.

Cwiczenie praktyczne (30 min)

¢ Analiza case’'dw pod katem stylu,
e scenariusze sytuacyjne,
¢ mini-dyskusja o doborze podejscia.

Sesja 3: Reguty wptywu wg Cialdiniego

Uczestnicy poznajg szes¢ zasad wptywu spotecznego i uczg sie, jak stosowac je etycznie w procesie negocjacyjnym, zwtaszcza w
kontekscie sprzedazy B2B.

Czes¢é teoretyczna (30 min)

e Omdwienie szesciu regut wptywu i ich zastosowania w negocjacjach.
¢ Dyskusja o etyce wptywu i ryzyku manipulaciji.

Cwiczenie praktyczne (60 min)



¢ Rozpoznawanie regut w scenkach,
¢ symulacje z ich uzyciem,
¢ refleksja nad wtasnym stylem.

Sesja 4: Negocjacje w modelu FBI — lustro, etykietowanie, kalibracja

Uczestnicy poznajg podejs$cie do negocjacji stosowane przez FBI, koncentrujace sie na emocjach, aktywnym stuchaniu i subtelnym
prowadzeniu rozmowy, a nastepnie ¢wiczg jego elementy w praktyce.

Czes¢ teoretyczna (30 min)

e Wprowadzenie do modelu FBI wg Vossa: lustrowanie, etykietowanie, pytania kalibracyjne.
¢ Sposoby redukcji napiecia i oporu rozméwecy.

Cwiczenie praktyczne (90 min)

e Trening w parach,

e symulacje rozméw z klientem o wysokim oporze,
e tworzenie pytan,

e analiza nagran.

Sesja 5: Typowe zagrywki i manipulacje w negocjacjach

Uczestnicy uczg sie rozpoznawac nieetyczne techniki i zagrywki stosowane w negocjacjach, analizujg ich wptyw na relacje i wynik
rozmowy, a takze éwiczg sposoby reagowania w sposoéb profesjonalny i asertywny.

Czes¢ teoretyczna (45 min)

e Omodwienie zagrywek takich jak
1. ,dobry/zty glina”,
2. blef,
3. fatszywa BATNA,
4. ograniczenie czasowe,
5. milczenie.

¢ R6znice miedzy twardosciag a nieetycznoscia.
Cwiczenie praktyczne (75 min)

e Analiza przypadkéw,

e ¢wiczenia reakcji na presje,
e scenki improwizowane,

e refleksja o granicach.

DZIEN 2: TAKTYKI, EMOCJE | ARCHITEKTURA WYBORU

Sesja 6: Taktyki negocjacyjne — Dawson i Mayer w praktyce

Uczestnicy poznajg najbardziej kontrowersyjne, ale skuteczne techniki negocjacyjne stosowane w realnych sytuacjach handlowych i
menedzerskich. Cwicza nie tylko ich zastosowanie, ale tez strategie obronne.

Czesc¢ teoretyczna (30 min)

e Taktyki Dawsona:
1. Nibbling,
2. Flinch,
3. Silent Close.

¢ Etyczne granice stosowania technik.
Cwiczenie praktyczne (75 min)
e Odgrywanie taktyk i strategii obrony,

e symulacje negocjacji z zagrywkami,
e tworzenie wiasnych zasad etycznych.



Sesja 7: Emocje w negocjacjach — rozpoznawanie, nazywanie, regulacja

Uczestnicy uczg sie dostrzegaé i nazywaé emocje — zaréwno swoje, jak i partnera negocjacyjnego. Trenujg narzedzia obnizajgce napiecie
i przywracajace racjonalny dialog.

Czesc¢ teoretyczna (30 min)

e Znaczenie emocji w negocjacjach wg Vossa.
e Mikroekspresije, jezyk ciata, werbalizacja emocji jako sposéb na deeskalacje.

Cwiczenie praktyczne (75 min)

« Cwiczenia rozpoznawania emociji,
e symulacje trudnych rozméw,
¢ aktywne stuchanie i refleksja osobista.

Sesja 8: Przetwarzanie informacji w negocjacjach — Model ELM

Uczestnicy poznajg model Elaboration Likelihood Model (ELM) i jego zastosowanie w sprzedazy, autoprezentacji i negocjacjach.
Dowiaduja sig, jak dobiera¢ komunikaty do rozméwcy i kontekstu.

Czesé teoretyczna (30 min)

e Dwa tory przetwarzania informacji: centralny i peryferyjny.
e Dobdr komunikatow do kontekstu i odbiorcy.

Cwiczenie praktyczne (75 min)

* Projektowanie komunikatéw do réznych typow klientdw,
¢ analiza materiatéw reklamowych,
e refleksja nad stylem.

Sesja 9: Architektura wyboru i projektowanie decyzji — Nudging w praktyce

Uczestnicy uczg sie, jak tworzy¢ oferte i prezentowac¢ informacje, by wptywac¢ na decyzje klienta bez wywierania presji — zgodnie z
koncepcja ,architektury wyboru” R. Thalera.

Czes¢é teoretyczna (30 min)

e Koncepcja ,projektowania decyzji” wg Thalera.
o Efekt ramowania, domysinosci i status quo w procesie wyboru.

Cwiczenie praktyczne (75 min)

¢ Przebudowa oferty handlowej,
e projektowanie wariantéw wyboru,
« refleksja nad wptywem bez pres;ji.

DZIEN 3: SYTUACJE TRUDNE, STRATEGIE | SYMULACJE

Sesja 10: Trudni rozmoéwcy i sytuacje konfliktowe

Uczestnicy identyfikuja trudne typy partneréw negocjacyjnych, analizujag Zzrédta napiec¢ i uczg sie technik prowadzenia rozmowy w sposéb
konstruktywny mimo silnych emocji lub réznic intereséw.

Czes¢é teoretyczna (30 min)

e Typy trudnych rozmoéwcow i zrédta napiec.
¢ Techniki deeskalacji i kontroli emocji.

Cwiczenie praktyczne (60 min)

e Symulacje rozméw,
¢ reakcje na eskalacje,
e mikrokomunikaty ,gaszace” konflikty.



Sesja 11: Symulacje negocjacyjne — rozgrywka zespotowa

Uczestnicy biorg udziat w trzech scenariuszach negocjacyjnych, odzwierciedlajgcych realia pracy w sprzedazy, zarzadzaniu i obstudze
klienta. Kazda symulacja jest prowadzona zespotowo, z podziatem na role.

Czesc¢ teoretyczna (10 min)

e Wprowadzenie do symulacji jako metody nauki.
e Zasady rozgrywek, role i kryteria obserwaciji.

Cwiczenie praktyczne (80 min)

e Trzy scenariusze:
1. negocjacje B2B,
2. wewnetrzne,
3. z klientem trudnym.

e Praca w grupach,
o feedback.

Sesja 12: Feedback i dekonstrukcja symulacji

Po rozegranych scenariuszach uczestnicy analizujg swoje dziatania, otrzymujg informacje zwrotng i ucza sie formutowaé wnioski na
przysztosc.

Czesc¢ teoretyczna (15 min)

* Kluczowe elementy skutecznych negocjaciji:
1. przygotowanie,
2. argumentacja,
3. elastycznosc¢.

Cwiczenie praktyczne (60 min)

e Analiza postaw i styléw uczestnikéw,
¢ refleksja nad efektywnoscia i stylem negocjatora.

Sesja 13: Twdj plan rozwoju jako negocjatora

Uczestnicy przechodzg przez proces autorefleksji i opracowuja plan dziatai na 30 dni po szkoleniu, ktéry pomoze im wdrazaé poznane
techniki w codziennej praktyce.

Czesc¢ teoretyczna (10 min)

¢ Diagnoza wtasnych kompetenc;ji i stylu.
¢ Rola mikrocelow i checklist w rozwoju umiejetnosci.

Cwiczenie praktyczne (35 min)

e Stworzenie planu 30-dniowego:
1. cele,
2. dziatania,
3. autodiagnoza.

Walidacja efektow kwalifikacji (dyskusja moderowana, symulacje)
(prowadzi osoba inna niz trener, zgodnie z wymogiem rozdzielnosci)
Czes¢ teoretyczna (10 min)

e Zasady i przebieg walidacji
e Kryteria oceny i metodologia (test, obserwacja, prezentacja, wywiad)

Cwiczenie praktyczne (50 min)

¢ Symulacje rozméw sprzedazowych i obstugi posprzedazowej
¢ Analiza przypadkéw problemowych



¢ Moderowana dyskusja

Test wiedzy i podsumowanie szkolenia
Czes¢ teoretyczna (15 min)

e Instrukcja do testu pisemnego / zamknigetego
e Omodwienie logiki kryteriéw zaliczenia

Cwiczenie praktyczne (30 min)

e Test wiedzy
e Omowienie wynikow i indywidualny feedback
¢ Podsumowanie catego szkolenia i rekomendacje rozwojowe

Organizacja szkolenia

Szkolenie trwa tacznie 24 godziny zegarowe (3 dni x 8 godzin dziennie). Przerwy oraz walidacja sg wliczane w czas trwania ustugi. Szkolenie
obejmuje 6,5 godzin zajec teoretycznych (wyktad, prezentacja z elementami dyskusji), 12,5 godziny praktycznych (¢wiczenia, symulacje, analiza
przypadkéw) oraz 2 godziny na walidacje.

Zajecia prowadzone sg w jednej grupie liczacej maksymalnie 20 uczestnikéw. Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarnej. Kazdy uczestnik
otrzymuje komplet materiatéw szkoleniowych. W przypadku grup powyzej 10 oséb, podczas czesci praktycznej uczestnicy beda dzieleni na

podgrupy liczagce maksymalnie 5 oséb. Podziat ten ma na celu zapewnienie odpowiednich warunkéw do realizacji ¢wiczen, symulacji i pracy
warsztatowej.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 24

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

., L, . , . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Sesja 1:

Wprowadzenie

do szkolenia i tukasz Kulis 08-09-2025 08:00 08:30 00:30
kontrakt

psychologiczny

Sesja 2:
Style i modele tukasz Kulis 08-09-2025 08:30 09:30 01:00
negocjacji

przerwa tukasz Kulis 08-09-2025 09:30 09:45 00:15

Sesja 3:
Reguty wptywu tukasz Kulis 08-09-2025 09:45 11:15 01:30
wg Cialdiniego

przerwa

. tukasz Kulis 08-09-2025 11:15 11:45 00:30
obiadowa



Przedmiot / temat
zajec

Sesja 4:

Negocjacje w
modelu FBI -
lustro,
etykietowanie,
kalibracja

przerwa

P27 Sesja 5:
Typowe zagrywki
i manipulacje w
negocjacjach

Sesja 6:

Taktyki
negocjacyjne —
Dawson i Mayer
w praktyce

przerwa

Sesja 7:

Emocje w
negocjacjach -
rozpoznawanie,
nazywanie,
regulacja

przerwa

obiadowa

Sesja 8:

Przetwarzanie
informacji w
negocjacjach —
Model ELM

przerwa

Sesja 9:

Architektura
wyboru i
projektowanie
decyzji -
Nudging w
praktyce

Sesja 10:

Trudni rozméwcy
i sytuacje
konfliktowe

Prowadzacy

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

tukasz Kulis

Data realizacji
zajeé

08-09-2025

08-09-2025

08-09-2025

09-09-2025

09-09-2025

09-09-2025

09-09-2025

09-09-2025

09-09-2025

09-09-2025

10-09-2025

Godzina
rozpoczecia

11:45

13:45

14:00

08:00

09:45

10:00

11:45

12:15

14:00

14:15

08:00

Godzina
zakonczenia

13:45

14:00

16:00

09:45

10:00

11:45

12:15

14:00

14:15

16:00

09:30

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

01:45

00:15

01:45

00:30

01:45

00:15

01:45

01:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

przerwa tukasz Kulis 10-09-2025 09:30 09:45 00:15

[EE#2 Sesja 11:
Symulacje
negocjacyjne — tukasz Kulis 10-09-2025 09:45 11:15 01:30
rozgrywka
zespotowa

-io"l)v:erwa tukasz Kulis 10-09-2025 11:15 11:45 00:30

Sesja 12:

Feedback i
dekonstrukcja
symulacji

tukasz Kulis 10-09-2025 11:45 13:00 01:15

Sesja 13:
Twaéj plan
rozwoju jako
negocjatora

Ltukasz Kulis 10-09-2025 13:00 13:45 00:45

przerwa tukasz Kulis 10-09-2025 13:45 14:00 00:15

Walidacja

- éw. i dyskusja Igor Ginalski 10-09-2025 14:00 15:30 01:30
moderowana

%P7y Walidacja

. - 10-09-2025 15:30 16:00 00:30
- test wiedzy

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5100,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5100,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 212,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 212,50 PLN

W tym koszt walidacji brutto 300,00 PLN



W tym koszt walidacji netto 300,00 PLN

W tym koszt certyfikowania brutto 300,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 300,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O tukasz Kulis

‘ ' Trener sprzedazy i negocjacji z ponad 10-letnim doswiadczeniem w pracy w srodowisku
sprzedazowym, w tym na stanowiskach menedzerskich. Specjalizuje sie w rozwijaniu kompetenciji
handlowcéw oraz wdrazaniu skutecznych strategii sprzedazowych. Prowadzi szkolenia z zakresu
komunikacji biznesowej, negocjaciji, zarzagdzania zespotem oraz skutecznego pozyskiwania klientow.

0d 2014 roku do nadal zwigzany z branzg szkoleniowo-sprzedazowa — petnit funkcje menedzera
zespotow sprzedazowych, trenera wewnetrznego i szkoleniowca w takich firmach jak Rankomat,
KJS Capital i Hamera Capital. Odpowiadat m.in. za realizacje celéw sprzedazowych, rozwdj
pracownikdw, prowadzenie szkoleh wdrozeniowych i zaawansowanych, a takze tworzenie
autorskich materiatéw edukacyjnych i egzaminacyjnych. Posiada doswiadczenie w prowadzeniu
egzaminow wiedzy uczestnikdw szkolen (pre i post testy).

Z wyksztatcenia psycholog biznesu ze specjalizacjg w zakresie negocjacji i mediacji. W pracy
trenerskiej tagczy wiedze psychologiczng z praktyka biznesowg, co umozliwia uczestnikom
skuteczne wdrazanie omawianych narzedzi i technik negocjacyjnych.

222

O Igor Ginalski

‘ ' Igor Ginalski posiada ponad 10-letnie doswiadczenie w projektowaniu i realizacji projektow
rozwojowych dla pracownikéw dziatéw sprzedazy w organizacjach ustugowych i produkcyjnych. W
ciggu ostatnich 5 lat (do nadal) samodzielnie planowat, koordynowat i realizowat ponad 10
projektéw szkoleniowych, z ktérych kazdy obejmowat co najmniej 20 dni realizacyjnych, m.in. jako
koordynator i trener w Mega Centrum Rozwoju oraz Flip Mind. Projekty te koncentrowaty sie na
rozwijaniu kompetencji migkkich, komunikacji, perswazji sprzedazowej, obstudze klienta i
umiejetnosciach cyfrowych niezbednych w procesie handlowym.

Dodatkowo, Igor posiada udokumentowane ponad 5-letnie doswiadczenie w aktywnej sprzedazy —
m.in. poprzez biezaca prace w zakresie obstugi klienta i pozyskiwania uczestnikow szkolen
komercyjnych i dofinansowanych.

Posiada rowniez kompetencje w zakresie oceny i rozwoju kompetencji sprzedazowych — zaréwno
jako trener, jak i projektant dziatan edukacyjnych. Jego doswiadczenie obejmuje prowadzenie
szkolen, spotkan mentoringowych oraz przygotowywanie materiatéw edukacyjnych dla
przedstawicieli handlowych.

Zna zasady przeprowadzania walidacji oraz stosowane metody — zdobyte dzieki wieloletniemu



zaangazowaniu w dziatania edukacyjne, prowadzeniu rekrutacji uczestnikow, przygotowywaniu
dokumentacji projektowej oraz organizowaniu egzaminéw i proceséw certyfikacyjnych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg komplet materiatéw szkoleniowych, w tym prezentacje multimedialng, zestaw ¢wiczen praktycznych oraz skrypt
zawierajgcy kluczowe techniki sprzedazowe i narzedzia do planowania dziatan handlowych.

Informacje dodatkowe

Ustuga korzysta ze zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. a ustawy o VAT.

Organizator szkolenia — Mega Centrum Rozwoju — jest podmiotem wpisanym do Bazy Ustug Rozwojowych i $wiadczy ustugi ksztatcenia
zawodowego finansowane w co najmniej 70% ze $rodkdw publicznych, w ramach projektu wspétfinansowanego z Europejskiego
Funduszu Spotecznego Plus.

Adres

al. Armii Krajowej 220
43-316 Bielsko-Biata

woj. Slaskie

Hotel Szyndzielnia, Sala Szafirowa

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

O

ﬁ E-mail igor.ginalski@megacentrumrozwoju.pl
Telefon (+48) 513 020 414

Igor Ginalski



