Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie: Nowoczesne srodki i techniki 3 720,00 PLN brutto
</> sprzedazy 3720,00 PLN netto
- Numer ustugi 2025/09/04/192372/2985489 120,00 PLN brutto/h
ernabo 120,00 PLN netto/h
software
ERNABO
SOFTWARE SPOLKA

Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ®© 31h

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Ustuga szkoleniowa

9 22.01.2026 do 12.02.2026

© zdalna w czasie rzeczywistym

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla 0séb, ktére chca zdobyé praktyczne
umiejetnosci w projektowaniu interfejséw cyfrowych i pracy z narzedziami
wspomaganymi sztuczng inteligencja:

¢ Osoby aspirujace do roli UX/UI Designera.

¢ Graficy cyfrowi chcacy rozszerzy¢ swoje kompetencje o UX i
prototypowanie.

¢ Specjalisci ds. produktéw cyfrowych lub marketingu, ktérzy chca
usprawnié proces projektowy przy wsparciu Al.

¢ Studenci i absolwenci kierunkéw zwigzanych z grafika,
projektowaniem, informatyka lub pokrewnych dziedzin, poszukujacy
praktycznych kompetencji UX.

¢ Osoby z podstawowa znajomoscig obstugi komputera i narzedzi
graficznych, chcace zdoby¢ umiejetnosci od poziomu podstawowego
do sredniego.
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zdalna w czasie rzeczywistym
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Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do wykorzystania nowoczesnych srodkéw i technik sprzedazy w praktyce,
integrowania w proces sprzedazy online i offline, korzystania z narzedzi cyfrowych, social sellingu, automatyzacji oraz Al,

a takze budowania pozytywnych doswiadczen klienta.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Mapuje $ciezke klienta i projektuje
doswiadczenia klienta (Customer
Experience)

Wykorzystuje narzedzia cyfrowe
wspierajace sprzedaz (CRM,
automatyzacja, Al)

Prowadzi dziatania w social selling i
sprzedazy online

Stosuje nowoczesne techniki perswaz;ji,
storytellingu i negocjacji

Analizuje dane sprzedazowe i
optymalizuje procesy

Finalizuje sprzedaz w kanatach online i
offline w sposéb etyczny i efektywny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenciji

Kryteria weryfikacji

Opisuje kluczowe punkty styku z
klientem

Proponuje optymalizacje Customer
Journey

Wyjasnia uzywanie narzedzi cyfrowych
do poprawy procesu sprzedazy i
uzasadnia swoje decyzje.

Uzasadnia dobdr tresci, kanatu i
strategii kontaktu z klientem

Wyjasnia, ktore techniki perswazji i
storytellingu stosuje w sprzedazy oraz
uzasadnia ich wybor.

Opisuje, jak analizuje dane
sprzedazowe i prezentuje rekomendacje
optymalizacji procesu.

Opisuje proces finalizacji sprzedazy,
Wyjasnia, jak radzi sobie z obiekcjami
klienta

Stosuje etyczne techniki zamykania
sprzedazy.

Metoda walidaciji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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

Program szkolenia jest dostosowany do potrzeb uczestnikéw ustugi oraz gtéwnego celu ustugi i jej charakteru oraz obejmuje zakres tematyczny
ustugi. Uczestnik nie musi spetnia¢ dodatkowych wymagan dot. poziomu zaawansowania.

Ustuga prowadzona jest w godzinach dydaktycznych. Przerwy nie sg wliczone w ogélny czas ustugi rozwojowej. Harmonogram ustugi
moze ulec nieznacznemu przesunieciu, poniewaz ilos¢ przerw oraz dtugos¢ ich trwania zostanie dostosowana indywidualnie do potrzeb
uczestnikow szkolenia. tgczna dtugos¢ przerw podczas szkolenia nie bedzie dtuzsza anizeli zawarta w harmonogramie.

Zajecia zostang przeprowadzone przez ekspertow z wieloletnim doswiadczeniem, ktérzy przekazuje nie tylko wiedze teoretyczna, ale
takze praktyczne wskazéwki i najlepsze praktyki. Uczestnicy maja mozliwos$é czerpania z jego wiedzy i doswiadczen.

Szkolenie bedzie realizowane zdalnie w czasie rzeczywistym za pomoca platformy ClickMeeting, co umozliwia aktywny udziat
uczestnikow w warsztatach i ¢wiczeniach grupowych.

Przed dokonaniem zapisu i ztozeniem karty uczestnictwa do Operatora, zachecamy do kontaktowania sie z nami telefonicznie, SMS-em
lub e-mailem pod adresem/numerem wskazanym w zaktadce ,Kontakt”.

Pozwoli to potwierdzi¢ dostepnos¢ miejsca w grupie szkoleniowej oraz rozwia¢ ewentualne watpliwosci.

Program szkolenia:
Modut 1 — Wprowadzenie i nowoczesny proces sprzedazy

e Cykl sprzedazy w erze cyfrowej
e Customer Journey i doswiadczenie klienta
e Omnichannel i integracja kanatéw sprzedazy

Modut 2 - Narzedzia cyfrowe i automatyzacja

e CRM i systemy zarzadzania klientami
e Automatyzacja proceséw sprzedazy
e Wykorzystanie Al w analizach sprzedazowych

Modut 3 - Social Selling i sprzedaz online

e LinkedIn, Instagram, TikTok w sprzedazy B2B/B2C
e Budowanie marki osobistej sprzedawcy
e Tworzenie tresci sprzedazowych i kontakt z klientem

Modut 4 - Nowoczesne techniki sprzedazy

e Storytelling i sprzedaz oparta na wartosciach
e Techniki perswazji i wptywu na decyzje klienta
e Budowanie relacji i zaufania w sprzedazy

Modut 5 — Negocjacje w nowoczesnej sprzedazy

¢ Techniki negocjacji opartych na danych i wartosciach
¢ Radzenie sobie z obiekcjami i trudnymi klientami



¢ Finalizacja sprzedazy w kanatach online i offline

Modut 6 — Analiza wynikéw i optymalizacja proceséw sprzedazowych

¢ Monitorowanie efektywnos$ci sprzedazy
¢ Analiza wskaznikéw sprzedazowych

e Optymalizacja proceséw i strategii sprzedazowej

Modut 7 - Podsumowanie i walidacja efektow

¢ Test wiedzy teoretycznej i praktycznej
e Symulacje sprzedazowe i feedback trenera

¢ Indywidualne plany wdrozenia nowoczesnych technik sprzedazy w praktyce

Walidacja- 1h

Podziat szkolenia na teori¢ i praktyke:

Teoria — ok. 40-45%
Praktyka - ok. 55-60%

Walidacja-1h

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat

P d
zajet rowadzacy

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina
zajec rozpoczecia

Cena

3720,00 PLN

3 720,00 PLN

120,00 PLN

120,00 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

pliki dokumentéw w formacie pdf

Warunki uczestnictwa

Zgoda na nagrywanie: Uczestnik wyraza zgode, ze szkolenia online beda nagrywane wytacznie w celu udokumentowania prawidtowego
przebiegu szkolenia i jego archiwizacji oraz na potrzeby konntroli instytucji nadzorujacych. Nagrania nie beda udostepniane ze wzgledu
na ochrone danych osobowych oraz wizerunku oséb trzecich (prowadzacego oraz innych uczestnikéw szkolenia).

Informacje dodatkowe

e Zapis BUR nie jest jednoznaczny z zarezerwowaniem miejsca. W celu potwierdzenia miejsca prosimy o dodatkowy kontakt
telefoniczny/sms lub mailowy na adres/numer wskazany w zaktadce " kontakt"

e zawarto umowe z WUP w Krakowie w ramach projektu Matopolski Pocigg do Kariery

e zawarto umowe z WUP w Toruniu w ramach projektu Kierunek Rozwdj

¢ ustugi dedykowane réwniez uczestnikom innych programéw dofinansowan

Podstawa zwolnienia z VAT:

1) art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. ¢ Ustawy z dnia 11 marca 2024 o podatku od towaréw i ustug - w przypadku dofinansowania w wysokosci
100%

2) § 3ust. 1 pkt. 14 Rozporzadzenia Ministra Finansow z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug
oraz warunkow stosowania tych zwolnien - w przypadku dofinansowania w co najmniej 70%

3) W przypadku braku uzyskania dofinansowania lub uzyskania dofinansowania ponizej 70%, do ceny ustugi naleZy doliczyc¢ 23% VAT

Warunki techniczne

Warunki techniczne:
1. Sprzet uczestnika:

e Komputer stacjonarny lub laptop
e Kamera i mikrofon (wbudowane lub zewnetrzne)
¢ Stuchawki z mikrofonem dla lepszej jakosci dzwieku

Obowiazkowe:

e o Kamera:Uczestnik powinien posiada¢ dziatajgcg kamere (wbudowang w laptop/komputer lub zewnetrzng). Kamera umozliwia aktywny
udziat w sesjach, prezentacje ¢wiczen grupowych oraz interakcje z prowadzacym.
¢ Mikrofon: Niezbedny jest sprawny mikrofon (wbudowany lub zewnetrzny, np. w zestawie stuchawkowym).Umozliwia zadawanie pytan,
udziat w dyskusjach i éwiczeniach grupowych.
e Zalecane uzycie stuchawek z mikrofonem, aby zredukowa¢ echo i poprawi¢ jakos¢ dzwieku.



2. Oprogramowanie:

¢ Przegladarka internetowa aktualnej wersji (Chrome, Edge, Firefox)
e Szkolenie prowadzone bedzie na platformie ClickMeeting

3. Lacze internetowe:

e Minimum 10 Mbps download / 5 Mbps upload
¢ Stabilne potgczenie bez duzych przerw i opdznien

4. Srodowisko pracy:

¢ Ciche miejsce do pracy i nauki
¢ Dostep do powierzchni roboczej umozliwiajgcej komfortowe uzywanie komputera
* Mozliwos$¢ dzielenia ekranu w trakcie sesji praktycznych i konsultaciji

5. Dodatkowe wymagania:

¢ Podstawowa znajomos¢ obstugi komputera i przegladarki internetowej

Kontakt

ﬁ E-mail nikol.watola@ernabo.com

Telefon (+48) 530 642 270

NIKOL WATOLA



