Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz. Techniki i proces 4 200,00 PLN brutto
M sprzedazy. Organizacja pracy i zrédta 4 200,00 PLN  netto
PERFLEE(jETLﬁpsc motywacji skutecznego handlowca. 200,00 PLN  brutto/h
" Szkolenie w formie stacjonarne;. 200,00 PLN netto/h
Numer ustugi 2025/12/08/192312/3197494
PERFECTA LEVEL
UPS.C. © zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa
ok Kk ke Kk 4975 ’
O 21h
38 ocen

3 17.02.2026 do 21.02.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do obecnych i przysztych pracownikéw
sprzedazy i obstugi klienta tj. oséb chcacych nabyé lub podnie$é swoje
kompetencje w skutecznej sprzedazy oraz profesjonalnej obstugi klienta
Grupa docelowa ustugi w tym w zakresie stosowania technik handlowych, wykorzystania procesu
sprzedazy. Szkolenie skierowane do 0os6b chcacych wzmocni¢ swoje
umiejetnosci handlowe poprzez szukanie motywacji oraz dobrze

organizujac prace wtasna.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 8

Data zakornczenia rekrutacji 15-02-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 21

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
Podstawa uzyskania wpisu do BUR zarzgdzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik zdobedzie praktyczng wiedze jak skutecznie realizowac¢ dziatania handlowe wykorzystujgc techniki sprzedazy,
dobra organizacje pracy i réznorodne zrédta komunikacji z klientem. Szkolenie pozwala naby¢ lub rozwingé kompetencje
handlowe, poszukiwa¢ zrédet wtasnej motywacji oraz pozwala pozna¢ praktyczne metody efektywnej sprzedazy oraz
wspétpracy z klientem z wykorzystaniem skutecznych dziatan w catym procesie sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Definiuje proces sprzedazy i rozréznia
zasady dziatan handlowych na réznych
jego etapach

Opisuje cechy i typologie klienta

Opisuje podstawowe potrzeby klientow.

Rozpoznaje i unika podstawowych
btedéw popetnianych w procesie
sprzedazy

Kryteria weryfikacji

Wymienia etapy procesu sprzedazy.

Opisuje i charakteryzuje poszczegdlne
etapy wchodzace w sktad
procesu sprzedazy.

Wiasciwie dobiera techniki sprzedazy
na poszczeg6lnych etapach procesu
sprzedazy

Przygotowuje sie do rozmowy z
klientem tworzac schemat rozmowy

Rozréznia typologie klienta w tym typy
osobowosci klientow i ich wptyw na
wspotprace z klientem oraz budowanie
zaangazowania klienta

Wymienia czynniki wptywajace na
sukces podczas rozmowy telefonicznej
z klientem

Konstruuje odpowiednie pytania majace
na celu dotarcie do rzeczywistych
potrzeb odbiorcy w oparciu o sytuacje
klienta i jego potrzeby

Wymienia podstawowe potrzeby
klientow

Zadaje pytania otwarte

Definiuje gtéwne btedy w procesie
sprzedazy oraz sposoby na ich
unikniecie lub zniwelowanie.

Rozréznia jakie zwroty stosowac a
jakich unikach w rozmowie z klientem

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Wdraza negocjacje i skutecznie
przekonuje klienta do proponowanego
rozwigzania.

Tworzy i prezentuje oferte handlowa

Rozpoznanie potrzeby klienta

Pokonuje obiekcje klientéw i prezentuje
asertywna postawe w relacjach z
Klientem

Kryteria weryfikacji

Wymienia argumenty majace wptyw na
pozytywna decyzje zakupowa klienta

Stosuje podstawowe techniki
negocjacyjne w handlu.

Wymienia metody wywierania wptywu
wg Caldiniego

Stosuje zasady (cecha, zaleta i korzys¢)
przygotowania i prezentac;ji oferty
handlowej

Prezentuje oferte jezykiem korzysci

Stosuje techniki wywierania wptywu i
prezentowania pozytywnego wizerunku

Wymienia merytoryczne,
psychologiczne i proceduralne potrzeby
klientéw

Rozréznia metaprogramy w
zachowaniach klientow

Stosuje parafraze

Stosuje podsumowania i klaryfikacje

Definiuje Model 4 krokéw radzenia
sobie z obiekcjami

Stosuje asertywna informacje zwrotna
do klienta

Dobiera argumenty celem przekonania
klienta do swojej oferty i poradzenia
sobie z obiekcjami tzw. "trudnego
klienta"

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Planuje i organizuje race wtasna ora
strategie wtasnych dziatan
sprzedazowych.

Stosuje skuteczny prospecting.

Organizuje prace w sposé6b
niewymagajacy nadzoru

Wspotpracuje i buduje relacje.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Planuje dziatania wtasne w procesie
sprzedazy.

Definiuje i wybiera wskazniki KPl w
procesie pomiaru efektywnosci
wilasnych dziatan sprzedazowych.

Ustala cele i priorytetyzacje dziatan
handlowych

Wymienia metody kontrolowania i
monitorowania efektéw swojej pracy

Opisuje jakie sg atrybuty i w czym
pomaga profesjonalizm w pracy
handlowca

Wymienia metody i Zrédta wyszukania i
dotarcia do klienta

Pozyskuje referencje od obecnych
klientéw celem budowania bazy wtasnej
i docierania do nowych klientéw

Samodzielnie planuje prace
sprzedazowa i obstugi klienta

Samodzielnie ocenia efekty wtasnych
dziatan oraz wyciaga trafne wnioski na
dziatania na przysztoscé.

Podejmuje dziatania majgce wptyw na
pozytywne doswiadczenia klienta w
procesie sprzedazy i obstugi oraz
majace wptyw na budowanie
dlugotrwatej wspétpracy i dobrej relacji
z klientem.

Stosuje zasady budowania zaufania i
wiarygodnosci wsrdd klientéw

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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

Szkolenie skierowane jest do obecnych i przysztych pracownikéw sprzedazy i obstugi klienta tj. oséb chcacych naby¢ lub podnies¢ swoje
kompetencje w skutecznej sprzedazy oraz profesjonalnej obstugi klienta w tym w zakresie stosowania technik handlowych, wykorzystania
procesu sprzedazy. Szkolenie skierowane do oséb chcacych wzmocnié swoje umiejetnosci handlowe poprzez szukanie motywacji oraz
dobrze organizujac prace wtasna.

Cel szkolenia:

Uczestnik zdobedzie praktyczng wiedze jak skutecznie realizowaé dziatania handlowe wykorzystujac techniki sprzedazy, dobra
organizacje pracy i réznorodne zrédta komunikaciji z klientem. Szkolenie pozwala naby¢ lub rozwing¢ kompetencje handlowe, poszukiwaé
zrédet wtasnej motywacji oraz pozwala pozna¢ praktyczne metody efektywnej sprzedazy oraz wspétpracy z klientem z wykorzystaniem
skutecznych dziatan w catym procesie sprzedazy.

Szkolenie obejmuje obszary:

1. Organizacja pracy wtasnej handlowca

« okreslenie celéw i metod pracy wtasnej

- strategia sprzedazy

« kontrolowanie i monitorowanie efektéw swojej pracy

- ustalanie priorytetdw i sposobdw pracy pod presjg czasu i termindéw

« radzenie sobie ze stresem i trudnymi sytuacjami z zakresu sprzedazy

2. Prospecting, czyli poszukiwanie Klientéw — organizacja pracy Handlowca

+ czym jest i jak stosowac prospecting

+ gdzie i jak szuka¢ odpowiednich klientow

« okreslenie profilu klienta

+ czym jest cold calling i cold mailing oraz zasady budowania zaangazowania klienta

« potencjalni klienci — wybdr najskuteczniejszych zrodet

+ metody pozyskiwania referencji

3. Przygotowanie do rozmowy z klientem

- telefon - instrument nawigzywania kontaktu i budowania relacji z klientem



« czynniki wptywajgce na sukces podczas rozmowy telefonicznej

« zebranie wstepnych informacji

+ planowanie efektéw sprzedazowych

* przygotowanie schematu rozmowy

4. Nawigzanie pierwszego kontaktu z klientem — otwarcie rozmowy

- efekt Pigmaliona — tworzenie pierwszego wrazenia i kierowanie sie tym wrazeniem
* autoprezentacja — tworzenie pierwszego wrazenia

- przedstawiciel handlowy jako reprezentant firmy

techniki wzbudzania zaufania i budowania wiarygodnosci

* nastawienie i motywacja - jak wywiera¢ pozytywny wptyw na klienta

- ,warsztat handlowca” — podstawowe umiejetnosci niezbedne w rozmowie z klientem (formutowanie wypowiedzi, aktywne stuchanie,
znaczenie réznorodnosci pytan, parafrazowanie, klaryfikowanie, podsumowanie wypowiedzi)
* wyposazenie, atrybuty i profesjonalizm w pracy

« standardy pracy i standardy etyczne « kreowanie pozytywnej opinii klienta o firmie

« techniki i metody budowania lojalnosci klienta 5. Identyfikacja klienta

* psychologiczne typy klienta oraz sposoby rozpoznawania ich

« ,dostrajanie sie¢” do okreslonego typu klienta w rozmowie handlowej

* typy osobowosci klienta « model preferenc;ji klienta

6. Etapy Procesu sprzedazy - zasady sprzedazy

+ otwarcie rozmowy

« diagnoza potrzeb klienta « prezentacja oferty

+ wyjasnianie obiekcji

+ czynnosci administracyjne

* pozegnanie klienta

+ obstuga posprzedazowa

7. Rozpoznanie potrzeb klienta

+ merytoryczne, psychologiczne i proceduralne potrzeby klientéw

* metaprogramy

+ techniki zadawania pytan

- parafraza

+ podsumowania i klaryfikacja

+ unikanie btedéw w komunikacji z klientem

8. Prezentacja produktéw, ustug i ,warto$ci dodanej” firmy. Jezyk korzys$ci i argumentacja w sprzedazy
+ Co buduje dobry komunikat ofertowy?

* 4 (minimalne) sktadowe jezyka korzysci: potrzeba, cecha, zaleta, korzysé¢

+ Wywieranie wptywu i perswazja w pigutce/



6 regut R. Cialdiniego i zwroty perswazyjne

« Mini Storytelling, czyli jak przekona¢ Klienta swoim do$wiadczeniem?

+ Narzedzia do budowania argumentéw sprzedazowych

« tres$¢ i struktura prezentacji

+ techniki wzbudzania pozytywnego nastawienia i motywacji do sprzedazy * techniki wywierania wptywu « zachowanie, ktére sg cenione
przez klientow

* rozwijanie umiejetnosci argumentacji — argumenty merytoryczne i psychologiczne warsztat praktyczny

9. Radzenie sobie z obiekcjami i asertywna postawa w relacjach z Klientem

+ Co jest, a co nie jest obiekcjg w sprzedazy i jak tym zarzadza¢? - Model 4 krokow radzenia sobie z obiekcjami

« Jak asertywnie zarzadza¢ impasem w relacji z Klientem

+ Reklamacje, wyrazanie odmiennych opinii i stawianie granic w rozmowie sprzedazowej

+ Asertywna informacja zwrotna i partnerski dialog z Klientem

10. Zamykanie sprzedazy — kiedy finalizowa¢ sprzedaz?

- rola sygnatéw niewerbalnych - Dlaczego nie udaje nam sie domkna¢ sprzedazy?

« Kiedy przystepowac do finalizacji sprzedazy?

+ 6 popularnych technik zamykania sprzedazy

+ Co zrobig, jesli Klient jeszcze negocjuje? — popularne triki Klientow

+ Obstuga posprzedazowa Klienta jako otwarcie nowej sprzedazy

11. Budowanie dtugofalowych relacji z klientem « metody budowania wiarygodno$ci - etapy budowania relacji * sztuka ustepowania oraz
korzysci z budowania relacji

12. ,Trudny klient” i trudne sytuacje sprzedazowe — sposoby i techniki postepowania

« jak poradzi¢ sobie z tzw. trudnym klientem?

« asertywne techniki radzenia sobie z trudnymi sytuacjami

13. Zakonczenie spotkania z klientem

+ techniki zamykania spotkania

- jak pokonac opér klienta?

* rozpoznawanie werbalnych i niewerbalnych sygnatéw kupna

« procedury i ceremoniat zakoficzenia spotkania

* wyznaczenie kolejnej daty spotkania

14. Walidacja.

Szkolenie trwa 21 godzin zegarowych, kazda godzina to 60 minut. Szkolenia sktada sie z czesci teoretycznej 9 godzin i z czesci
praktycznej 10 godzin, walidacji 0,5 godziny oraz przerw 1,5 godziny. Przerwy oraz walidacja wliczaja sie do czasu trwania ustugi.
Szkolenie skierowane do wskazanego przedsiebiorcy. W szkoleniu uczestniczy¢ bedzie jedna osoba.

Uczestnicy nie muszg wykazywac sie minimalnym do$wiadczeniem / stazem, aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;j.
Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi: ¢wiczeniaindywidualne.

Szkolenie jest skierowane do jednej osoby - wtasciciela pracujgcego w przedsiebiorstwie.



WALIDACJA EFEKTOW UCZENIA SIE- walidacja efektéw uczenia odbywa sie w oparciu o test kompetencyjny (wykonany elektronicznie
poprzez platforme FORMS Microsoft Office 365 gdzie wynik generuje sie automatycznie i jest podawany uczestnikowi) oraz wywiad
swobodny.

Walidacja efektéw uczenia sie na poziomie min. 80% prawidtowych odpowiedzi z testu wiedzy oraz wykonanie zadania podczas
obserwacji w warunkach symulowanych na poziomie 80% uprawnia uczestnika do otrzymania oceny pozytywnej z walidacji. Walidacja
obejmuje cato$é procesu, az do momentu uzyskania efektéw uczenia sie. Walidacja zostata przygotowana w taki sposéb, ze podczas
procesu walidacji bedzie weryfikowane nabycie efektéw uczenia sie na trzech poziomach tj. wiedzy, umiejetnosci i kompetenciji
spotecznych (postaw)

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi: W procesie szkoleniowym bedzie brata udziat jedna osoba .1 h szkolenia = 60 minut.
Przerwy zostaty wliczone w czas trwania ustugi.

Szkolenie oparte jest o metody: prezentacja, Work Book w wersji papierowej, ¢wiczenia indywidualne oraz dyskusje, mini warsztaty.

Na koniec szkolenia zostanie przeprowadzona ankieta oraz walidacja. Szkolenie bedzie realizowane metodami interaktywnymi i
aktywizujacymi, rozumianymi jako metody umozliwiajace uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie
umiejetnosci.

Walidacja efektéw uczenia sie odbywa sie w oparciu o test teoretyczny oraz wywiad swobodny. Walidacja trwa 30 minut, tj. 15 minut
teoretyczny test wiedzy gdzie uczestnik rozwigzuje test teoretyczny a wynik generowany jest automatycznie uczestnikowi, nastepnie
przeprowadzana jest obserwacja w warunkach symulowanych na podstawie zadania zleconego uczestnikowi szkolenia - trwajgca 15
minut - polegajaca na zadaniu przez walidatora zadania praktycznego oraz odegrania przez uczestnika scenki sprzedazowe;j -
sprawdzajgc tym samym efekty uczenia sie.

Na ocene obserwacji w warunkach symulowanych majg wptyw odpowiedzi i zachowania zgodne z ustalonymi kryteriami weryfikacji wg
efektéw uczenia sie .

Walidacja prowadzona jest przez Panig Wiolete Grzybowska i jest przez nig oceniana.

Informacje dodatkowe: Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub partnera w Regionalnym
Programie lub FERS. Ustuga rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug
rozwojowych o zblizonej tematyce w ramach danego projektu. Ustuga rozwojowa nie dotyczy kosztéw ustugi rozwojowej, ktorej
obowigzek przeprowadzenia na zajimowanym stanowisku pracy wynika z odrebnych przepiséw prawa (np. wstepne i okresowe szkolenia z
zakresu bezpieczenistwa i higieny pracy, szkolenia okresowe potwierdzajgce kwalifikacje na zajmowanym stanowisku pracy). Ustuga
rozwojowa hie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w Projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcéw ustug, ktérzy delegujg na
ustugi siebie oraz swoich pracownikéw i korzystajg z dofinansowania, a nastepnie swiadczg ustugi w zakresie tej samej tematyki dla
Przedsiebiorcy, ktéry wczesniej wystepowat w roli Dostawcy tych ustug.

Zgodnie ze stanowiskiem Ministerstwa Funduszy i Polityki Regionalnej dotyczgcym procesu walidacji nabycia kompetencji w ramach
Podmiotowych Systeméw Finansowania zostanie zachowana rozdzielno$¢ funkcji nauczania od walidacji. Po zakoniczeniu ustugi
uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie/certyfikat, a warunkiem jego uzyskania jest uczestnictwo w 100% zaje¢ ustugi
rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ walidacji na poziomie co najmniej 80%.

Dostawca ustugi potwierdza brak powigzan kapitatowych i osobowych pomiedzy dostawcg ustugi a pracodawca lub osobg dorosta

korzystajgca ze wsparcia. Dostawca ustugi potwierdza, ze ustuga rozwojowa nie jest $wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje



Operatora lub partnera w Projekcie albo przez podmi

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy . . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4200,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 200,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 200,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 200,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

Anna Miastkowska

Anna Miastkowska to wieloletni menedzer sprzedazy, trener biznesu a przede wszystkim praktyk.
Jest absolwentka Studiow Podyplomowych MBA WSFiZ w Biatymstoku w 2020 oraz Marketingu
Internetowego w WSiZw Rzeszowie w 2023 r, cztonek Business Club MBA i innych lokalnych grup
biznesowych. Jest Laureatkg Gtéwnej Nagrody konkursu dla sit sprzedazy PNSA w Kategorii Zespét
Sprzedazy Roku. Ma wieloletnie doswiadczenie w budowaniu i prowadzeniu zespotéw handlowych,
rozwoju sprzedazy i marketingu, wdrazaniu procesow i strategii. Specjalizuje sie w doradztwie i
szkoleniach z zakresu zarzadzania przedsiebiorstwem, sprzedazy i marketingu. Prowadzi takze
szkolenia w zakresie transformacji cyfrowej i szkolenia trenerskie oraz z rozwoju kompetencji
osobistych, tj. motywacja, zarzadzanie sobg w czasie, komunikacji, budowania strategii marki.
Podczas szkolen i doradztwa dzieli sie swoim blisko dwudziestoletnim i stale praktykowanym
doswiadczeniem w sprzedazy zaréwno w rynku B2B i B2C w duzych korporacyjnych jak i matych
przedsiebiorstwach. Trener posiada co najmniej 120 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu




szkolen o podobnej tematyce dla oséb dorostych w ostatnich 24 miesigcach wstecz od dnia
rozpoczecia szkolenia. salesconsulting@annamiastkowska.pl

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podczas szkolenia udostepniona bedzie prezentacja, ¢wiczenia praktyczne realizowane bedg przy wykorzystaniu Work Booka
przekazanego w formie papierowej uczestnikowi szkolenia.

1 godzina ustugi szkoleniowej to 60 min. Przerwy i walidacja wliczone sg w czas ustugi

W pierwszym dniu szkolenia uczestnik otrzyma Work book w formie papierowej, po szkoleniu zostanie przeprowadzona ankieta oraz
walidacja w postaci testu wiedzy w formie elektronicznej poprzez Microsoft Office - Forms oraz wywiadu swobodnego.

Szkolenie bedzie prowadzone w oparciu o udostepniang prezentacje multimedialng. Metody pracy: Szkolenie sktada sie z wyktadu i w
wiekszosci z czesci praktycznej w formie warsztatu. Realizacja zadan i ¢wiczen bedzie przeprowadzona w taki sposéb, aby stopniowo
narastat ich stopien trudnosci, ale ich realizacja byta w zasiegu mozliwosci uczestnika. Szkolenie przewiduje ¢wiczenia indywidualne.
Zajecia beda realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikowi na éwiczenie umiejetnosci tj.: prezentacja, Work Book w wersji papierowej, ¢wiczenia
indywidualne i dyskusje

Trener bedzie weryfikowaé nabywane umiejetnosci podczas szkolenia.

Wybrane metody walidacji po szkoleniu umozliwiajg zweryfikowanie zaréwno wiedzy, umiejetnosci jak i kompetencji spotecznych
(postaw).

Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie/certyfikat a warunkiem jego uzyskania jest uczestnictwo w 100%
zaje¢ ustugi rozwojowej oraz zaliczenie zaje¢ w formie teoretycznego testu wiedzy oraz udzielenie wtasciwych odpowiedzi podczas
obserwacji w warunkach symulowanych na poziomie 80%.

Minimalny poziom odpowiedzi w te$cie wiedzy wynosi 80 %. Minimalny poziom wtasciwych odpowiedzi podczas obserwacji w warunkach
symulowanych to 80% zgodne z ustalonymi kryteriami weryfikacji wg efektéw uczenia sie.

Metody walidacji, ktére zostang wybrane: teoretyczny test wiedzy w formie on line na platformie Microsoft Office 365 Forms wywiad
swobodny Walidacja obejmuje cato$¢ procesu, az do momentu uzyskania efektéw uczenia sie. Ustuga rozwojowa nie dotyczy
umiejetnosci lub kompetencji podstawowych tj. (z ang. basic skills: literacy, numeracy, ICT skills).

Ustuga zwolniona jest ze stawki VAT na podstawie par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013r. w sprawie
zwolnien od podatkoéw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien, w przypadku gdy udziat w ustudze jest finansowany co najmniej

w 70% ze srodkéw publicznych.

Warunki uczestnictwa

1. Szkolenie w formie stacjonarne;.
2.Uczestnik nie musi wykazywaé sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowe;.

3.Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej bedzie potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym na



udostepnionej przez organizatora szkolenia liScie obecnosci.

4. Dostawca ustugi potwierdza, ze zapewni realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajac potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym
rowniez dla os6b ze szczegélnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027.

5. Zapisujac sie na ustuge wyrazasz zgode na utrwalenie swojego wizerunku na potrzeby monitoringu, kontroli

6.Karta niniejszej ustugi rozwojowej zostata przygotowana zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem B U R

Informacje dodatkowe

Cena ustugi nie odbiega od cen rynkowych oraz, cena jest adekwatna do jej zakresu. Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych.
Przerwy sag wliczone w czas ustugi rozwojowe;j.

1 godzina rozliczeniowa = 60 minut

Szkolenie trwa 21 godzin zegarowych

Przerwy wliczajg sie do czasu trwania ustugi.

Cena ustugi rozwojowej nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw
trwatych przekazywanych przedsiebiorcom lub ich pracownikom, koszty dojazdu i zakwaterowania.

Ustuga rozwojowa nie dotyczy umiejetnosci lub kompetencji podstawowych 1j. (z ang. basic skills: literacy, numeracy, ICT skills);.
Dostawca ustugi potwierdza, iz karta ustugi przygotowana zostata zgodnie z obowigzujgcym Regulaminem BUR m.in. w zakresie

powierzenia ustug.

Warunki techniczne

Podstawa do rozliczenia ustugi zdalnej w czasie rzeczywistym, tj. realizowanej walidacji, jest wygenerowanie z systemu raportu
umozliwiajgcego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz zastosowanego narzedzia.

Walidacja, czyli cze$¢ ustugi rozwojowej, zostanie przeprowadzona za posrednictwem platformy/komunikatora wskazanego przez
Organizatora Ustugi: Microsoft Teams.

Uczestnik dysponuje urzadzeniem spetniajgcym nastepujgce wymagania sprzetowe: urzadzenie przenosne/mobilne lub
stacjonarne(komputer/laptop/tablet) z kamera, mikrofonem i gtosnikami; procesor dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (zalecany
czterordzeniowy) lub Core i5 Kaby Lake; min. 2 GB pamieci RAM (zalecane 4 GB lub wigcej); system operacyjny taki jak min. Windows
8(zalecany Windows 11),Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, ChromeOS; aktualne wersje przegladarki np. Google
Chrome, Mozilla Firefox, Microsoft Edge, Opera, Internet Explorer.

Uczestnik dysponuje taczem sieciowym spetniajgcym nastepujgce parametry: dostep do internetu o zalecanej szybkosci —minimalna
predkos$é pobierania 2 Mb/s, predkos$é wysytania 512 kb/s.

Uczestnik dysponuje niezbednym oprogramowaniem umozliwiajagcym dostep do prezentowanych tre$ci i materiatéw.

Dostawca Ustug udostepni link umozliwiajgcy uczestnictwo w ustudze zdalnej przez caty okres jej trwania — link Dostawca Ustugi
udostepni na 7 dni przed planowanym terminem szkolenia.

Liczba uczestnikéw umozliwia wszystkim uczestnikom interaktywna swobode udziatu we wszystkich przewidzianych elementach



zajec¢(¢wiczenia, rozmowa na zywo, chat, testy, ankiety, wspotdzielenie ekranu itp.).
Dostawca ustugi zapewnia realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajac potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym réwniez dla oséb

ze szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spdjnosci 2021-2027

Kontakt

Anna Miastkowska

E-mail salesconsulting@annamiastkowska.pl
Telefon (+48) 500 100 154




