Mozliwo$¢ dofinansowania

Akademia Sprzedazy Challenger. 12 915,00 PLN brutto

Praktyczne szkolenie ze strategii 10500,00 PLN netto
ontrakt osh handlowych, negocjacji i modelu 174,53 PLN  brutto/h

Challenger. 141,89 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/08/07/181196/2929060

OSH SZKOLENIA
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
*Ah KKk 47/5 (@ 74h

5T ocen 9 22.09.2025 do 03.10.2025

© Dachowa / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi

klienta, ktorzy chca rozwija¢ swoje umiejetnosci w zakresie nowoczesnej

sprzedazy doradczej, prowadzenia rozmoéw handlowych, argumentacji

i wartosci i negocjacji. Z programu skorzystajg osoby odpowiedzialne za

Grupa docelowa ustugi . . . . ) I
realizacje celéw sprzedazowych, kontakt z klientami B2B oraz wdrazanie
standardéw handlowych i wspotpracy w zespole. Szkolenie
rekomendowane jest zarowno dla handlowcéw z doswiadczeniem, jak i

dla oséb rozpoczynajacych rozwoj w sprzedazy technicznej i ustugowej.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 21-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 74

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR . .
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do samodzielnego prowadzenia procesu sprzedazy w oparciu o model Challenger i
narzedzia wspierajgce efektywnos¢ handlowa. Szkolenie przygotowuje do prezentowania oferty sprzedazowej w sposéb
angazujacy, prowadzenia negocjacji opartych na wartosci, reagowania na obiekcje Klienta oraz rozwijania relacji w
oparciu o analize potrzeb i styléw decyzyjnych. Szkolenie prowadzi do zrozumienia i praktycznego zastosowania
strategii progresu handlowego, technik finalizacji

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Stosuje model Challenger w procesie
sprzedazy.

Rozpoznaje potrzeby klienta i prowadzi
rozmowe handlowa w oparciu o
kontekst.

Stosuje techniki radzenia sobie z
obiekcjami i oporem klienta.

Stosuje strategie negocjacyjne i
finalizuje proces sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

- identyfikuje trzy role doradcy w
modelu Challenger

- dobiera pytania otwierajgce rozmowe
handlowa zgodnie z Formutg 5K

- wskazuje elementy prezentaciji
opartej na wartosci

- rozréznia stanowisko i interes w
procesie badania potrzeb

- wskazuje zasady storytellingu
sprzedazowego

- klasyfikuje style decyzyjne klientéw i
ich wptyw na przebieg rozmowy

- rozpoznaje typy obiekcji i dopasowuje
do nich strategie reakcji

- identyfikuje sekwencje modelu:
akceptacja, dopytanie, przesuniecie

- analizuje reakcje klienta w sytuacjach
presiji i trudnosci

- definiuje pojecie BATNA i jego
zastosowanie w negocjacjach

- wskazuje réznice migedzy marza,
rabatem a ustepstwem

- dobiera odpowiedni sposéb finalizacji
na podstawie sygnatéw zakupowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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: Start programu — Wspétpraca i intencje

Intencje i wartosci w sprzedazy. Budowanie kontraktu rozwojowego. ,Wejscie w buty Klienta” — perspektywa wspétpracy.
Dzien 2: System sprzedazy Challenger — Otwieranie Szans

Green Questions™, Formuta 5K, model Attention. Case: ,Dlaczego klient nie czuje potrzeby zmiany?”.
Dzien 3: Prowadzenie rozméw sprzedazowych

0d stanowiska do interesu — pogtebione pytania, storytelling, badanie kontekstu Klienta.

Dzien 4: Angazujaca prezentacja i wptyw

Argumentacja oparta na wartosci, model prezentacyjny Challenger. Narzedzia wptywu (Cialdini).
Dzien 5: Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami

Status quo, opdr, lojalnos$¢ wobec konkurenciji, brak czasu. Model obiekciji. Trening reakciji.

Dzien 6: Progres handlowy i finalizacja

Model progreséw, sygnaty zakupowe, sposoby domykania decyzji Klienta.

Dzien 7: Handlowanie to gra — symulacja

Rozgrywka oparta na studium przypadku. Rozwoj klientow, wptyw, presja, negocjacje.

Dzien 8: Negocjacje sprzedazowe - strategia

Twierdza Sprzedazy — obrona marzy, asertywnos¢, model BATNA, ustepstwa.

Dzien 9: Follow-up — moje mocne strony i rozwoj

Raport Moje Talenty Sprzedazowe. Coaching on the job. Rekomendacje indywidualne.

Dzien 10: Podsumowanie i plan wdrozeniowy

Ksiega Dobrych Praktyk, plan wdrozenia. Kontrakt na przysztosc¢. Certyfikaty.



Metody i narzedzia wykorzystywane w trakcie Akademii

Challenger Selling Model

Green Questions™, Formuta 5K, Progres Handlowy

Storytelling, Attention Model

Symulacje negocjacyjne: Strike Fighter, Reporter, Twierdza Sprzedazy
Raport talentowy: Preferencje i style sprzedazowe

Platforma wdrozeniowa (opcjonalnie w rozszerzeniu)

Dzien 1: Start programu — Wspétpraca i intencje

Temat dnia: Fundamenty sprzedazy i wspétpracy

9:00-9:30 — Powitanie, przedstawienie celéw Akademii i kontrakt rozwojowy (teoria)
9:30-10:30 — Cwiczenie: ,Warto$ci w mojej sprzedazy” — mapa intencji (praktyka)
10:30-11:30 — Model: Perspektywa Klienta — "wejscie w buty odbiorcy" (teoria)
11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:00 - Case study: Co sprawia, ze klient wraca? Praca w grupach (praktyka)
13:00-14:30 - Model komunikacji oparty na potrzebach — DISC a wspétpraca (teoria)
14:30-15:00 - Podsumowanie i plan wdrozenia na tydzien (praktyka)

Dzien 2: System sprzedazy Challenger — Otwieranie Szans

Temat dnia: Budowanie napiecia i zainteresowania

9:00-9:30 - Przypomnienie: intencje — czego szuka Klient? (teoria)

9:30-10:30 - Challenger Selling - trzy role doradcy: Nauczyciel, Adaptujacy, Kontrolujacy (teoria)
10:30-11:30 - Narzedzia: Green Questions™ + Formuta 5K (teoria)

11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:30 — Warsztat: prowadzenie rozmowy otwierajgcej szanse sprzedazowa (praktyka)
13:30-15:00 - Trening: ,Zréb napigcie!” — ¢wiczenia Challenger na realnych produktach (praktyka)

Dzien 3: Rozmowy sprzedazowe — od potrzeby do rozwigzania

Temat dnia: Pytania, ktdre robig réznice

9:00-10:00 - Model: Od stanowiska do interesu — pogtebione pytania (teoria)
10:00-11:30 - Cwiczenie: ,Story klienta” — jak opowiada¢ przez kontekst (praktyka)
11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:00 - Trening pytan — ¢wiczenia w parach (praktyka)

13:00-14:30 - Model: Attention i r6znice w stylach decyzyjnych Klientéw (teoria)
14:30-15:00 - Feedback i indywidualne refleksje (praktyka)

Dzien 4: Angazujaca prezentacja i wywieranie wptywu

Temat dnia: Prezentacja rozwigzan i zasady wptywu

9:00-9:30 - Przypomnienie modelu Challenger (teoria)

9:30-10:30 — Model prezentacji sprzedazowej: Wartos$¢ — Kontekst — Wyréznik (teoria)
10:30-11:30 - Trening: 3-minutowe pitch’e na produkty (praktyka)

11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:30 - Wptyw bez manipulacji - reguty Cialdiniego w praktyce (teoria)
13:30-15:00 - Symulacja: trudny klient — jak utrzymac wptyw? (praktyka)

Dzien 5: Obiekcje, opdr i radzenie sobie z NIE

Temat dnia: Reakcje i techniki obronne

9:00-10:00 - Model 4 typow obiekcji i jak z nimi pracowac (teoria)

10:00-11:30 - Symulacja: ,Nie potrzebuje, nie mam czasu, jestescie za drodzy” (praktyka)
11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:30 - Model akceptacji, dopytania i przesuniecia decyzji (teoria)

13:30-15:00 - Praca z wtasnymi trudnymi przypadkami — mikrotreningi (praktyka)

Dzien 6: Finalizacja i progres sprzedazowy



Temat dnia: Zamykanie procesu i kontrola postepu

9:00-10:00 - Progres handlowy — czym jest i jak go budowac (teoria)

10:00-11:30 - Rozpoznawanie sygnatdéw zakupowych — éwiczenia video (praktyka)
11:30-12:00 — Przerwa

12:00-13:00 - Finalizacja — 3 sposoby na domknigcie ustalen (teoria)

13:00-15:00 - Trening: progres i finalizacja w rozmowie z klientem ,na zywo” (praktyka)

Dzien 7: Handlowanie to gra — symulacja Reporter

Temat dnia: Trening w srodowisku symulacyjnym

9:00-10:00 - Wprowadzenie do symulaciji: role, cele, reguty gry (teoria)
10:00-11:30 - Etap | — aktywne pozyskanie szansy sprzedazowej (praktyka)
11:30-12:00 — Przerwa

12:00-13:30 - Etap Il - rozwdj klienta i negocjacje warunkéw (praktyka)
13:30-15:00 - Podsumowanie i feedback do zespotéw (praktyka)

Dzien 8: Strategie negocjacyjne — Twierdza Sprzedazy

Temat dnia: Negocjacje z klasg i odwaga

9:00-10:00 — BATNA, MARZA, USTEPSTWA - wprowadzenie do modelu (teoria)
10:00-11:30 - Symulacja negocjacyjna: obrona ceny i wartosci (praktyka)
11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:30 - Strategie argumentacyjne — rozmowa z zakupowcem (teoria)
13:30-15:00 - Trening zespotowy: przygotowanie oferty negocjacyjnej (praktyka)

Dzien 9: Feedback + Talenty Sprzedazowe

Temat dnia: Autodiagnoza i rozwdj indywidualny

9:00-10:30 - Analiza Raportu Talentéw Sprzedazowych (teoria)

10:30-11:30 - Refleksja: co mi pomaga, co mnie blokuje w sprzedazy (praktyka)
11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:30 - Plan indywidualnego rozwoju — ,ja w roli Doradcy” (praktyka)
13:30-15:00 - Coaching w grupach — rekomendacje i mocne strony (praktyka)

Dzien 10: Podsumowanie i plan wdrozeniowy

Temat dnia: Ksiega dobrych praktyk i dziatania po Akademii

9:00-10:30 - Przypomnienie modeli: Challenger, Progres, Green Questions (teoria)
10:30-11:30 - Tworzenie Ksiggi Dobrych Praktyk Pedrollo (praktyka)

11:30-12:00 - Przerwa

12:00-13:45 - Kontrakt na przyszto$¢ — plan wdrozeniowy dla kazdego (praktyka)
13:45-14:15 - Podsumowanie, refleksje, zakoniczenie Akademii (praktyka)
14:15-15:00 — Walidacja efektéw uczenia sie

Szkolenie prowadzone jest w grupach od 4 do 15 0sob.

Uczestnik posiada samodzielne stanowisko pracy.

Warunkiem koniecznym do osiagniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
Ustuga realizowana jest w 74 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: lista obecnosci.

Zajecia praktyczne: 40 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 34 godziny dydaktyczne

Przerwy nie wliczaja sie do godzin ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 56



Przedmiot / temat
zajec

Powitanie,

przedstawienie
celéw Akademii i
kontrakt
rozwojowy
(teoria)

Cwiczenie:

~Wartosci w
mojej sprzedazy”
- mapa intencji
(praktyka)

Model:

Perspektywa
Klienta -
"wejscie w buty
odbiorcy" (teoria)

Przerwa

Case

study: Co
sprawia, ze klient
wraca? Praca w
grupach
(praktyka)

Model

komunikaciji
oparty na
potrzebach -
DISC a
wspétpraca
(teoria)

Podsumowanie i
plan wdrozenia
na tydzien
(praktyka)

Przypomnienie:
intencje — czego
szuka Klient?
(teoria)

Prowadzacy

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Data realizacji
zajeé

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

22-09-2025

23-09-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:30

10:30

11:30

12:00

13:00

14:30

09:00

Godzina
zakonczenia

09:30

10:30

11:30

12:00

13:00

14:30

15:00

09:30

Liczba godzin

00:30

01:00

01:00

00:30

01:00

01:30

00:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Challenger

Selling - trzy role
doradcy:
Nauczyciel,
Adaptujacy,
Kontrolujacy
(teoria)

Narzedzia: Green
Questions™ +
Formuta 5K
(teoria)

Przerwa

Warsztat:

prowadzenie
rozmowy
otwierajace;j
szanse
sprzedazowa
(praktyka)

Trening:
»Zrob napiecie!”
- éwiczenia
Challenger na
realnych
produktach
Pedrollo
(praktyka)

Model: Od

stanowiska do
interesu —
pogtebione
pytania (teoria)

Cwiczenie: ,Story
klienta” — jak
opowiadac przez
kontekst
(praktyka)

Przerwa

Trening

pytan —
éwiczeniaw
parach (praktyka)

Prowadzacy

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Data realizacji
zajeé

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

23-09-2025

24-09-2025

24-09-2025

24-09-2025

24-09-2025

Godzina
rozpoczecia

09:30

10:30

11:30

12:00

13:30

09:00

10:00

11:30

12:00

Godzina
zakonczenia

10:30

11:30

12:00

13:30

15:00

10:00

11:30

12:00

13:00

Liczba godzin

01:00

01:00

00:30

01:30

01:30

01:00

01:30

00:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Model:

Attention i
réznice w stylach
decyzyjnych
Klientow (teoria)

Feedback
i indywidualne
refleksje
(praktyka)

Przypomnienie
modelu
Challenger
(teoria)

@3 Model

prezentaciji
sprzedazowe;j:
Wartos$¢ -
Kontekst -
Wyréznik (teoria)

E3F3 Trening:

3-minutowe
pitch’e na
produkty Pedrollo
(praktyka)

Przerwa

Wptyw
bez manipulacji
- reguly
Cialdiniego w
praktyce (teoria)

Symulacja:
trudny klient -
jak utrzymac
wplyw?
(praktyka)

Model 4
typow obiekcji i
jak z nimi
pracowac (teoria)

Prowadzacy

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Data realizacji
zajeé

24-09-2025

24-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

25-09-2025

26-09-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:30

09:00

09:30

10:30

11:30

12:00

13:30

09:00

Godzina
zakonczenia

14:30

15:00

09:30

10:30

11:30

12:00

13:30

15:00

10:00

Liczba godzin

01:30

00:30

00:30

01:00

01:00

00:30

01:30

01:30

01:00



Przedmiot / temat

zajec

Symulacja: ,Nie
potrzebuje, nie
mam czasu,
jestescie za
drodzy”
(praktyka)

Przerwa

G Vode

akceptacji,
dopytania i
przesuniecia
decyzji (teoria)

Praca z

wiasnymi
trudnymi
przypadkami —
mikrotreningi
(praktyka)

Progres

handlowy - czym
jestijak go
budowac (teoria)

Rozpoznawanie
sygnatéw
zakupowych -
éwiczenia video
(praktyka)

Przerwa

Finalizacja - 3
sposoby na
domkniecie
ustalen (teoria)

EFE) Trening:

progres i
finalizacjaw
rozmowie z
klientem ,na
zywo" (praktyka)

Prowadzacy

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Data realizacji
zajeé

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

26-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

12:00

13:30

09:00

10:00

11:30

12:00

13:00

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

13:30

15:00

10:00

11:30

12:00

13:00

15:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:30

01:00

01:30

00:30

01:00

02:00



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do symulaciji:
role, cele, reguty
gry (teoria)

G o -

aktywne
pozyskanie
szansy
sprzedazowej
(praktyka)

Przerwa

Etap Il -

rozwoj klienta i
negocjacje
warunkéw
(praktyka)

Podsumowanie i
feedback do
zespotow
(praktyka)

BATNA,

MARZA,
USTEPSTWA -
wprowadzenie do
modelu (teoria)

PP Symulacja
negocjacyjna:
obrona ceny i
wartosci
(praktyka)

Przerwa

Strategie

argumentacyjne
- rozmowa z
zakupowcem
(teoria)

Trening

zespotowy:
przygotowanie
oferty
negocjacyjnej
(praktyka)

Prowadzacy

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Data realizacji
zajeé

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

11:30

12:00

13:30

09:00

10:00

11:30

12:00

13:30

Godzina
zakonczenia

10:00

11:30

12:00

13:30

15:00

10:00

11:30

12:00

13:30

15:00

Liczba godzin

01:00

01:30

00:30

01:30

01:30

01:00

01:30

00:30

01:30

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Analiza

Raportu Talentéw
Sprzedazowych
(teoria)

Refleksja:

co mi pomaga,
co mnie blokuje
w sprzedazy
(praktyka)

Przerwa

Plan
indywidualnego
rozwoju — ,jaw
roli Doradcy”
(praktyka)

Coaching
w grupach -
rekomendacje i
mocne strony
(praktyka)

Przypomnienie
modeli:
Challenger,
Progres, Green
Questions
(teoria)

237y Tworzenie
Ksiegi Dobrych
Praktyk Pedrollo
(praktyka)

Przerwa

Kontrakt

na przysztosé -
plan
wdrozeniowy dla
kazdego
(praktyka)

Podsumowanie,
refleksje,
zakonczenie
Akademii (teoria)

Prowadzacy

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Robert Zych

Data realizacji
zajeé

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

11:30

12:00

13:30

09:00

10:15

11:30

12:00

13:45

Godzina
zakonczenia

10:30

11:30

12:00

13:30

15:00

10:15

11:30

12:00

13:45

14:15

Liczba godzin

01:30

01:00

00:30

01:30

01:30

01:15

01:15

00:30

01:45

00:30



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy o, . ; . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Walidacja
efektéw uczenia - 03-10-2025 14:15 15:00 00:45
sie
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 12 915,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 10 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 174,53 PLN
Koszt osobogodziny netto 141,89 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Robert Zych

Specjalizuje sie w projektach dla lideréw, szeféw oraz aktywnej sprzedazy. Pracuje zgodnie z
wartosciami OSH Szkolenia. Jest skoncentrowany na osigganiu efektéw, tworzy warunki do rozwoju
klientow i wspdtpracownikéw. Pracuje w oparciu o metodologie Insight Discovery, DISC BAI, LESTAN
z Yale School of Managment. Jest coachem supervisorem Polskiej Izby Coachingu. Wspétwtasciciel
zarzadzajgcy Kontrakt OS, szef, trener, coach. Od 1986 roku do 1993 handlowiec wspétpracujacy z
polskimi matymi firmami rodzinnymi. Do 1997 roku handlowiec i menedzer w globalnej korporaciji.
0d 1997 roku twérca i wspotwtasciciel Osrodka Szkolenia Handlowcow (OSH). Wspétzatozyciel
Polskiej Szkoty Coachingu Kontrakt i Polskiej Szkoty Treneréw Biznesu Kontrakt. Autor ksigzek dla
lideréw i handlowcéw: ,Gen Sprzedawcy”, ,Lider Sprzedazy”, ,Klient w centrum uwagi” wspétautor
ksigzki dla szeféw i coachow ,Szef w roli Coacha" oraz ksigzki jak rozwijaja sie zespoty ,Szef w
relacji z zespotem”. Od 1997 roku zajmuje sie prowadzeniem projektow szkoleniowych,
nastawionych na osiggniecie wynikéw i budowanie zaangazowania w organizacjach. W ciggu
ostatnich 5 lat prowadzit szkolenia z zakresu procesu sprzedazy, aktywnego pozyskiwania klientéw,
zarzgdzania zespotem oraz efektywnej komunikaciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



Uczestnik otrzymuje skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem Ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztow szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie od podatku: Zwolnienie z podatku VAT na podstawie §3 ust.1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towardw i ustug oraz warunkdw stosowania
tych zwolnieri (Dz.U. z 2015, poz.736).

Adres

Dachowa 43/A
96-500 Dachowa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Robert Zych

E-mail robert.zych@kontraktosh.pl
Telefon (+48) 602 632 390




