Mozliwos$¢ dofinansowania

Odpowiedzialna komunikacja i sprzedaz w 5 250,00 PLN brutto
biznesie — cyfryzacja, relacje i 4268,29 PLN netto

Gotioe  ZFOWNOWAZoNY rozwoj 218,75 PLN brutto/h
177,85 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

K2

Numer ustugi 2026/02/04/131563/3308411

K2 CENTRUM
SZKOLENIOWO
KONSULTINGOWE

SPOLKA Z © Sosnowiec
OGRANICZONA & ystuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS

ol mieszana (stacjonarna potaczona z ustugg zdalng w czasie
A rzeczywistym)
Kk KKk 49/5 (@ 24:00h

216 ocen B 27.05.2026 do 29.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane do szerokiego grona pracownikéw, specjalistow,
menedzerdw, wszystkich chetnych ktérzy chcg rozwija¢ swoje
umiejetnosci w zakresie efektywnej sprzedazy, wspierajacej rozwigzania
proekologiczne. Program wykorzystuje nowoczesne narzedzia cyfrowe i

. opiera sie na zasadach zrébwnowazonego rozwoju.
Grupa docelowa ustugi

Program dedykowany jest w szczegdlnosci mieszkaricom wojewédztwa
Slaskiego, uczestniczagcym w projektach w ramach dziatan 6.06 oraz 10.17,w
ramach dziatan wspierajacych rozwéj zawodowy, kwalifikacje przysztosci
oraz edukacje dorostych.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Data zakonczenia rekrutacji 26-05-2026

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)

Liczba godzin ustugi 24

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga potwierdza przygotowanie do samodzielnego prowadzenia skutecznej i etycznej komunikacji biznesowej i
realizowania proceséw sprzedazowych z wykorzystaniem technik analizy potrzeb klienta,prezentowania wartosci oferty i
pracy z obiekcjami.Uczestnik po zakoriczeniu ustugi jest przygotowany do prowadzenia merytorycznych rozmoéw
sprzedazowych,budowania trwatych relacji biznesowych,wykorzystywania narzedzi cyfrowych w komunikacji oraz
promowania rozwigzan wspierajgcych efektywnos$¢é zasobowg i ekol

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zasady skutecznej
komunikacji w srodowisku biznesowym.

Rozréznia etapy sprzedazy
konsultacyjnej uwzgledniajacej analize
potrzeb klienta.

Wyjasnia znaczenie zréwnowazonego
rozwoju w komunikacji i sprzedazy
biznesowej.

Formutuje pytania stuzace diagnozie
potrzeb klienta w rozmowie
sprzedazowej.

Opisuje oferte sprzedazowa z
wykorzystaniem jezyka korzysci.

Stosuje techniki reagowania na obiekcje
klientéw w rozmowie sprzedazowe;.

Buduje relacje biznesowe oparte na
transparentnej komunikaciji i
odpowiedzialnym podejsciu do klienta z
zasadami zréwnowazonego rozwoju

Stosuje konstruktywna komunikacje w
sytuacjach trudnych lub konfliktowych
w srodowisku biznesowym.

Kryteria weryfikacji

dentyfikuje elementy skutecznej
komunikacji biznesowej, w tym
komunikacje werbalng, niewerbalng
oraz bariery komunikacyjne.

wskazuje elementy metody sprzedazy
SPIN (sytuacja, problem, implikacja,
potrzeba).

identyfikuje przyktady komunikowania
korzysci srodowiskowych produktéw
lub ustug wspierajacych efektywnosé
energetyczng i zasobooszczednosé.

opracowuje pytania otwarte
umozliwiajgce identyfikacje potrzeb
klienta w zakresie efektywnosci
kosztowej lub srodowiskowe;j.

opracowuje komunikat sprzedazowy
prezentujacy korzysci ekonomiczne lub
Srodowiskowe produktu lub ustugi.

opracowuje odpowiedz na obiekcje
klienta z wykorzystaniem
parafrazowania lub potwierdzania w
celu utrzymania partnerskiej
komunikaciji.

opisuje sposéb prowadzenia rozmowy
sprzedazowej opartej na transparentnej
komunikacji,budowaniu zaufania i
promowania ekologicznych rozwigzan

przedstawia sposéb zastosowania
komunikatu asertywnego w sytuacji
konfliktowej w relacji biznesowe;j.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Opisuje sposéb promowania rozwigzan

Uwzglednia zasady zréwnowazonego sprzyjajacych efektywnosci
rozwoju w relacjach biznesowych i energetycznej, ograniczeniu zuzycia Analiza dowodoéw i deklaraciji
procesie sprzedazy. zasob6w lub redukcji emisji w rozmowie

z klientem.

Kwalifikacje

Kwalifikacje niewlgczone do ZSK

Uznane kwalifikacje

Pytanie 3. Czy dokument jest certyfikatem wydawanym przez miedzynarodowe instytucje?

TAK

Strona internetowa Instytucji Certyfikujgcej: https://my-ps.eu/
Strona internetowa Instytucji Walidujacej: https://my-ps.eu/

Informacje
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Fundacja My Personality Skills
Nazwa Podmiotu certyfikujacego Fundacja My Personality Skills

Program

Modut 1: Wprowadzenie do komunikacji w biznesie

Modut dotyczy podstaw efektywnej komunikacji w srodowisku biznesowym. Uczestnicy poznaja réznice miedzy komunikacjg werbalng a
niewerbalng oraz nauczg sie wykorzystywac obie w praktyce. Omawiane zagadnienia:

e ¢ Rodzaje komunikacji w biznesie — werbalna, niewerbalna, pisemna i elektroniczna.
¢ Elementy skutecznej komunikacji — ton, tempo, struktura zdan, mimika, gesty, postawa ciata, kontakt wzrokowy.
e Bariery komunikacyjne — zrédta probleméw w komunikaciji, jak je rozpoznawacé i minimalizowaé.
¢ Stuchanie aktywne — techniki parafrazowania, zadawania pytan pogtebiajgcych i podsumowywania wypowiedzi rozméwcy.

Modut 2: Psychologia klienta i techniki sprzedazy w duchu zréwnowazonego rozwoju

Modut koncentruje sie na prowadzeniu procesu sprzedazy z uwzglednieniem zmieniajgcych sie potrzeb klientéw w zakresie rozwigzan
energooszczednych, niskoemisyjnych i zasobooszczednych. Uczestnicy uczg sie diagnozowac potrzeby klientéw zwigzane z
efektywnoscia srodowiskowa oraz prowadzi¢ rozmowy sprzedazowe wspierajgce rozwdj zielonej gospodarki.

e o Typy klientéw i ich style podejmowania decyzji i rozwiazan proekologicznych
¢ Analiza potrzeb klienta — pytania otwarte i zamkniete, aktywne stuchanie w celu diagnozy potrzeb w obszarze efektywnosci
energetycznej, ograniczania kosztéw zasobdw i emisiji.
¢ Techniki sprzedazy: SPIN (Situation, Problem, Implication, Need), metoda zaleta—korzys¢-dowadd, sprzedaz konsultacyjna.
e Budowanie relacji opartych na doradztwie i dtugofalowych korzysciach srodowiskowych.
¢ Radzenie sobie z obiekcjami w rozmowie sprzedazowej — metody empatycznego reagowania na watpliwosci klientéw.
* Wspieranie decyzji zakupowych sprzyjajacych redukcji emisji i racjonalnemu wykorzystaniu zasobéw



Modut 3: Sprzedaz w oparciu o wartosci ekologiczne—- Storytelling i jezyk korzysci

Modut rozwija kompetencje komunikowania wartos$ci produktéw i ustug, w szczegdlnosci wartosci sSrodowiskowych. Uczestnicy uczg sie,
jak przedstawiac¢ oferte w sposéb pokazujacy jej realny wptyw na ograniczanie zuzycia energii, surowcéw oraz emisji, bez stosowania
nieuprawnionych lub wprowadzajgcych w btad przekazéw.Uczestnicy uczg sie, jak tworzyé spojny przekaz i angazowac klienta.

e  Definicja sprzedazy opartej na wartosciach — czym jest, jak rézni sie od sprzedazy produktowe;j.
¢ Storytelling w sprzedazy — struktura historii: problem - rozwigzanie - rezultat.
e Jezyk korzysci srodowiskowych: oszczednos$¢ energii, redukcja kosztéw zasobow, trwatos$¢ rozwigzan.
e Odpowiedzialna komunikacja warto$ci $rodowiskowych (bez greenwashingu).
e Techniki prezentacji wartosci — przyktady, argumentacja i wzmacnianie przekazu dowodami lub przyktadami.

Modut 4: Warsztat — analiza potrzeb klienta i diagnoza sytuacji sprzedazowej (case study)

Modut ma charakter warsztatowy i koncentruje sie na praktycznym zastosowaniu wiedzy dotyczacej analizy potrzeb klienta oraz
prowadzenia rozmowy sprzedazowej w sposéb doradczy. Uczestnicy pracuja na studiach przypadkéw przedstawiajacych rézne sytuacje
biznesowe, w ktdérych konieczne jest zidentyfikowanie identyfikowanie potrzeb klientéw zwigzanych z efektywnoscig energetyczng i
zasobooszczednoscig, promowanie rozwigzan ograniczajacych zuzycie energii, materiatéw i innych zasobdéw. Szczegdlny nacisk potozony
jest na identyfikowanie potrzeb zwigzanych z efektywnoscig energetyczng, optymalizacjg kosztéw eksploatacyjnych oraz rozwigzaniami
sprzyjajacymi ograniczaniu zuzycia zasobdéw. Uczestnicy uczg sie prowadzi¢ rozmowe w sposéb pogtebiony, wykorzystujac techniki
zadawania pytan oraz aktywnego stuchania. Analizowane sg takze btedy w diagnozowaniu potrzeb klientéw oraz sposoby ich unikania.

Modut 5: Autentyczna sprzedaz i mindset sprzedawcy
Modut dotyczy postawy sprzedawcy i podejscia do sprzedazy w sposéb autentyczny. Tematyka:

e o Definicja autentycznej sprzedazy — czym rézni sie od manipulacji czy presji.
e Budowanie zaufania poprzez transparentng komunikacje.
¢ Mindset sprzedawcy — nastawienie na klienta, pewnos¢ siebie, spéjnos¢ przekazu.
e Strategie utrzymania pozytywnej postawy w trudnych rozmowach.

Modut 6: Praca z obiekcjami klientéow
Modut rozwija umiejetno$¢ reagowania na watpliwosci klientéw bez uzycia manipulacji.

e ¢ Rodzaje obiekcji — cena, funkcjonalnosé, potrzeba, zaufanie.
¢ Analiza przyczyn powstawania obiekgc;ji.
e Techniki pracy z obiekcjami — metoda potwierdzania, parafrazowania, zamiana obiekcji w argument.
¢ Skuteczne komunikaty odpowiedzi — utrzymanie autentycznosci i spéjnosci przekazu.

Modut 7: Perswazja i negocjacje w sprzedazy
Modut koncentruje sie na etycznym wptywaniu na decyzje klienta i prowadzeniu negocjaciji:

e ¢ RoOznica miedzy perswazjg a manipulacja.
¢ Techniki wptywu w sprzedazy — argumentacja, prezentacja wartosci, dopasowanie komunikatu do klienta.
¢ Asertywne prowadzenie negocjacji — przygotowanie, argumentacja, reagowanie na kontrargumenty.
e Zamykanie sprzedazy - strategie finalizowania umowy w sposéb naturalny i etyczny.

Modut 8: Warsztat — prezentacja oferty w oparciu o wartosci i jezyk korzysci

Uczestnicy uczg sie, jak przedstawia¢ produkty i ustugi w sposéb pokazujacy ich warto$¢ uzytkowa, ekonomiczng oraz srodowiskowa.
Podczas zajeé uczestnicy przygotowuja krétkie prezentacje sprzedazowe dotyczace przyktadowych produktéw lub ustug - odpowiedzialna
komunikacja marketingowa oparta na faktach i danych. Rozwijanie kwalifikacji w zakresie prezentowania wartosci ekologicznych bez
stosowania greenwashingu. Zadaniem uczestnikéw jest zaprezentowanie oferty w sposéb podkreslajacy konkretne korzysci dla klienta,
takie jak oszczedno$é energii, redukcja kosztéw eksploatacyjnych, trwato$¢ rozwigzan czy ograniczenie zuzycia zasobow.

Istotnym elementem modutu jest wykorzystanie jezyka korzysci, ktéry pozwala przetozy¢ cechy produktu lub ustugi na konkretne wartosci
dla klienta. Uczestnicy uczg sie réwniez stosowaé przyktady, dane, argumenty wzmacniajgce przekaz sprzedazowy i promowanie
rozwigzan sprzyjajacych oszczednosci energii i zasobow

Modut 9: Komunikacja telefoniczna i online

Modut rozwija kompetencje komunikacji zdalnej jako elementu ograniczania negatywnego wptywu dziatalnosci biznesowej na
$rodowisko. Uczestnicy uczg sie efektywnego wykorzystywania narzedzi cyfrowych w sprzedazy i komunikacji, zmniejszajgc potrzebe
podrézy stuzbowych i zuzycia zasobdw i efektywnego wykorzystania narzedzi cyfrowych w kontaktach z klientami i wspétpracownikami.



Uczestnicy uczg sie prowadzi¢ profesjonalng komunikacje w srodowisku online, zarzagdza¢ trescig i prezentacjg informacji oraz
wykorzystywaé narzedzia cyfrowe do zwiekszenia skutecznosci sprzedazy.

e o Telefon - jak prowadzi¢ rozmowy w sposéb zwiezty, jasny i profesjonalny.
e E-mail i komunikatory — zasady jasnego, profesjonalnego pisania, struktura wiadomosci.
¢ Radzenie sobie z trudnymi klientami online.
* Wykorzystanie narzedzi cyfrowych do prowadzenia wideokonferencji (Zoom, Teams, Google Meet) — przygotowanie sprzetu,
mikrofonu, kamery i tta, wtasciwe zachowanie podczas spotkan online.
¢ Ograniczanie sladu weglowego poprzez cyfryzacje komunikaciji.

Modut 10: Budowanie relacji biznesowych
Modut uczy budowania trwatych relacji z klientami i partnerami:

e e Strategie networkingu i utrzymywania kontaktéw biznesowych.
e Budowanie wizerunku eksperta i autorytetu.
e Komunikacja w sytuacjach trudnych i kryzysowych.
e Budowanie i utrzymywanie relacji biznesowych wspierajgcych zréwnowazony rozwd;.
e Wspodtpraca w tafncuchu wartosci z uwzglednieniem efektywnosci zasobowe;j.

Modut 11: Komunikacja w zespole i przywédztwo

Uczestnicy poznajg rézne style komunikacji wystepujgce w zespotach i uczg sie rozpoznawac je u siebie oraz innych, aby lepiej
dopasowywac sposéb przekazu do sytuacji i rozméwcy. Istotnym elementem modutu jest temat udzielania i przyjmowania informacji
zwrotnej. Uczestnicy uczg sie, jak formutowaé feedback w sposéb konstruktywny, jasny i wspierajacy rozwdj, a takze jak przyjmowac
opinie bez obronnych reakcji i wykorzystywac¢ je do poprawy wspétpracy w zespole.

e o Style komunikacji w zespole — rozpoznawanie i dopasowanie.
¢ Feedback - jak skutecznie udzielaé¢ i przyjmowac opinie.
e Motywowanie i wspieranie zespotu poprzez komunikacje.

Modut 12: Komunikacja trudna i konflikty

Modut koncentruje sie na rozwijaniu umiejetnosci radzenia sobie w trudnych sytuacjach komunikacyjnych oraz w sytuacjach
konfliktowych, ktére naturalnie pojawiajg sie w srodowisku biznesowym. Uczestnicy poznajg najczestsze zrodta konfliktéw, takie jak
réznice intereséw, niejasna komunikacja, presja czasu czy zmiany organizacyjne.W trakcie modutu omawiane sg techniki deeskalacji
napiecia, w tym sposoby obnizania emocji, aktywne stuchanie, parafrazowanie oraz $wiadome reagowanie na trudne zachowania
rozmowcow. Uczestnicy ucza sie rozpoznawac wiasne reakcje w sytuacjach stresowych oraz $wiadomie nimi zarzadzacé.

o o Zrédta konfliktéw w biznesie.
¢ Techniki deeskalacji napiecia.
¢ Asertywna komunikacja w sytuacjach kryzysowych.

Modut 13: Warsztat — symulacje rozméw sprzedazowych i praca z obiekcjami

Modut koncentruje sie na rozwijaniu praktycznych umiejetnosci prowadzenia rozméw sprzedazowych oraz reagowania na watpliwosci
klientéw. Uczestnicy biorg udziat w symulacjach rozméw z klientami, podczas ktérych odgrywane sg rézne scenariusze sprzedazowe.
Podczas éwiczen uczestnicy wcielajg sie w role sprzedawcy i klienta, co pozwala im lepiej zrozumie¢ dynamike rozmowy sprzedazowej
oraz rozne perspektywy uczestnikdw procesu zakupowego. Scenariusze rozmow obejmujg m.in. sytuacje negocjacyjne, rozmowy z
klientem sceptycznym oraz sytuacje, w ktorych pojawiajg sie obiekcje dotyczace ceny, funkcjonalnosci lub zasadnosci zakupu i
komunikowanie wartosci rozwigzan sprzyjajacych ograniczaniu zuzycia zasobow oraz emisji Szczegélny nacisk potozony jest na
prowadzenie rozmowy sprzedazowej w sposob partnerski i doradczy, a takze na umiejetno$é reagowania na obiekcje klientéw poprzez
zadawanie pytan, parafrazowanie oraz prezentowanie wartosci oferowanych rozwigzan.

Modut 14: Walidacja sprawdzenie testu teoretycznego i analizy dowodéw i deklaracji

cd winf doda

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 17



Przedmiot /
temat

Wprowadzeni
edo
komunikacji w
biznesie

Psychologia
klienta i
techniki
sprzedazy w
duchu
zrébwnowazon
ego rozwoju

przerwa

Sprzedaz w
oparciu o
wartosci
ekologiczne—
Storytelling i
jezyk korzysci

Warsztat -
analiza
potrzeb
klienta i
diagnoza
sytuaciji
sprzedazowej
(case study)

Autentyczna
sprzedaz i
mindset
sprzedawcy

Praca z

obiekcjami
klientéw

Perswazja i
negocjacje w
sprzedazy

przerwa

Data realizacji

Prowadzacy L,

zajeé
Tamara Majos 27-05-2026
Tamara Majos 27-05-2026
Tamara Majos 27-05-2026
Tamara Majos 27-05-2026
Tamara Majos 27-05-2026
Tamara Majos 28-05-2026
Tamara Majos 28-05-2026
Tamara Majos 28-05-2026
Tamara Majos 28-05-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

11:00

11:15

12:45

08:00

08:45

09:30

11:00

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

11:15

12:45

14:15

08:45

09:30

11:00

11:15

Liczba godzin

01:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:45

00:45

01:30

00:15

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak



Przedmiot /
temat

Warsztat -
prezentacja
oferty w
oparciu o
wartosci i
jezyk korzysci

Komunikacja
telefonicznai
online

Budowanie
relacji
biznesowych

Komunikacja
w zespole i

przywédztwo

Komunikacja
trudnai
konflikty

przerwa

Warsztat -
symulacje
rozmoéw
sprzedazowyc
hipracaz
obiekcjami

Walidacja -
sprawdzenie
testu
teoretycznego
i analizy
dowodoéw i
deklaraciji

Prowadzacy

Tamara Majos

Tamara Majos

Tamara Majos

Tamara Majos

Tamara Majos

Tamara Majos

Tamara Majos

Data realizacji
zajeé

28-05-2026

28-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

29-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:45

08:00

08:45

10:15

11:45

12:00

13:30

Godzina
zakonczenia

12:45

14:15

08:45

10:15

11:45

12:00

13:30

14:15

Liczba godzin

01:30

01:30

00:45

01:30

01:30

00:15

01:30

00:45

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Tak

Nie



Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5250,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4268,29 PLN
Koszt osobogodziny brutto 218,75 PLN
Koszt osobogodziny netto 177,85 PLN
W tym koszt walidacji brutto 153,75 PLN
W tym koszt walidacji netto 125,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 153,75 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 125,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Tamara Majos

‘ ‘ Prowadzaca jest psychologiem, trenerem mentalnym oraz psychologiem biznesu i sportu, od ponad
5 lat aktywnie pracujgca z osobami dorostymi w obszarze radzenia sobie ze stresem, samoregulacji
emocjonalnej i budowania zréwnowazonych nawykoéw wspierajgcych dobrostan.

Posiada tytut magistra psychologii w biznesie. W przeciggu 5 lat prowadzita m.in. 192 godziny
szkolen z dialogu motywacyjnego, komunikacji i Porozumienia bez Przemocy (NVC) oraz 16-
godzinne szkolenie z rozwigzywania konfliktéw. Zdobyte kompetencje wzmacniaja jej zdolnos¢ do
prowadzenia warsztatoéw rozwijajgcych swiadomos¢ emocjonalng, empatyczng komunikacje oraz
umiejetnos¢ wspotpracy — kluczowe elementy zielonych kompetenciji.

Jako wspétzatozycielka marki ViMentis w ostatnich latach prowadzi liczne szkolenia, warsztaty i
konsultacje z zakresu umiejetnosci interpersonalnych, komunikacji wspierajgcej, radzenia sobie ze
stresem, motywacji oraz mentalnego przygotowania do funkcjonowania w srodowisku
wymagajgcym.



W swojej pracy koncentruje sie na rozwoju odpornosci psychicznej, Swiadomym zarzgdzaniu
emocjami i energig oraz na budowaniu prozdrowotnych, zréwnowazonych nawykéw wspierajgcych
dobrostan. taczy wiedze psychologiczng z praktyka biznesowg i sportowa, wspierajac uczestnikow
w Swiadomym wykorzystywaniu kompetenc;ji interpersonalnych w sprzedazy, komunikaciji i
budowaniu dtugofalowych relacji biznesowych z poszanowaniem zasad zréwnowazonego rozwoju.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Program szkolenia jest zgodny z Programem Rozwoju Technologii Wojewddztwa Slgskiego na lata 2019-2030 oraz Regionalng Strategig
Innowacji Wojewddztwa Slaskiego 2030, w szczegdlnosci w nastepujacych obszarach:

e« rozwoj kompetencji pracownikow (C4), zielona gospodarka, transformacja cyfrowa proceséw biznesowych (komunikacja, sprzedaz
online)

¢ Technologie informacyjne i komunikacyjne (ICT) — wykorzystanie cyfrowych narzedzi komunikacji (telefon, wideokonferencje,
komunikatory online) w procesach sprzedazowych i relacjach biznesowych, wspierajgcych transformacje cyfrowa przedsiebiorstw
oraz zwiekszajgcych efektywnos¢ organizacyjna.

e Zielona gospodarka — rozwéj kompetencji w zakresie sprzedazy i komunikowania rozwigzan wspierajgcych efektywnosé
energetyczng, zasobooszczednos¢ oraz zréwnowazong konsumpcje i produkcje. Program wzmacnia odpowiedzialng komunikacje
biznesowg, budowanie dtugofalowych relacji w taricuchach wartosci oraz wykorzystanie narzedzi cyfrowych jako elementu
ograniczania $ladu srodowiskowego dziatalnos$ci organizacji.

Szkolenie obejmuje 14h teoretycznych, 9h praktycznych - forma stacjonarna.
Forma zdalna w czasie rzeczywistym- walidacja ustugi - 1Th dydaktyczna

Kazdy dzien szkoleniowy obejmuje 1 przerwe 15-minutowa, ktéra nie wlicza sie w czas trwania zajeé. Czas trwania kazdego dnia
szkoleniowego rozdzielony jest na jednostki dydaktyczne, z ktérych kazda wynosi 45 minut, zgodnie ze standardami edukacyjnymi

Kazdy uczestnik otrzyma niezbedne materiaty w postaci skryptu szkoleniowego, notatnika oraz dtugopisu.
Ujete godziny szkolenia sg godzinami dydaktycznymi tj. 1 godz. = 45 minut
Podmiotu certyfikujgcy wyda dokument potwierdzajgcy nadanie okreslonej kwalifikacji - certyfikat.

Dokument potwierdza, ze zostaty zastosowane rozwigzania zapewniajgce rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji. tzn. osoba
prowadzgca ustuge, nie dokonuje weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw ustugi.

Trener przygotowuje walidacje: zaprojektowat efekty uczenia sie, kryteria weryfikacji przez okreslenie metod ich oceny po przygotowanie
zestawu pytan testowych. Trener rozda testy uczestnikom . Nie ingeruje w jakiejkolwiek formie w ocene wynikéw testu ani w proces jego
wypetniania.

Informacja o zwolnieniu z podatku VAT

Ustuga szkoleniowa moze korzystac¢ ze zwolnienia z podatku od towardéw i ustug (VAT), zgodnie z obowigzujgcymi przepisami prawa
podatkowego, wytgcznie w przypadku, gdy osoba otrzymujgca ustuge spetnia wszystkie przestanki wymagane do zastosowania zwolnienia.

Aby skorzysta¢ ze zwolnienia z podatku VAT, uczestnik zobowigzany jest do przedtozenia dostawcy ustugi dokumentéw lub o$wiadczen
potwierdzajgcych spetnienie warunkéw uprawniajgcych do zastosowania zwolnienia. Brak wymaganych dokumentéw skutkuje opodatkowaniem
ustugi VAT wedtug wtasciwej stawki.

Ustuga zwolniona z VAT na podstawie §3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013r. w sprawie zwolnier od
podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U.2013 poz. 1722 z p6zniejszymi zmianami)

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz uzyskania 80% punktéw z testu przyrostu wiedzy.



Warunki techniczne

Walidacja ustugi zostanie przeprowadzona za posrednictwem platformy ZOOM.
Warunki techniczne

* urzadzenie przeno$ne/mobilne lub stacjonarne (komputer/laptop/tablet) z kamera, mikrofonem i gto$nikami;

e procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy) lub Core i5 Kaby Lake; min. 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub
wigcej);

e system operacyjny taki jak min. Windows 8 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome 0S;

¢ aktualne wersje przegladarki np. Google Chrome, Mozilla Firefox, Brave, Safari, Microsoft Edge, Opera, Internet Explorer, Yandex;

¢ uczestnik dysponuje tagczem sieciowym spetniajgcym nastepujgce parametry:

¢ dostep do internetu o zalecanej szybkosci - minimalna predkos$¢ pobierania 2 Mb/s, predkos¢ wysytania 512 kb/s;

Uczestnik dysponuje niezbednym oprogramowaniem umozliwiajagcym dostep do prezentowanych tresci i materiatow;
Program darmowy.
Link do programu: https://zoom.us/support/download

Link bedzie wystany uczestnikom drogg mailowg dwa dni przed rozpoczeciem ustugi. Waznos¢ linku obejmuje czas ustugi.

Adres

ul. gen. Wtadystawa Andersa 15/211
41-200 Sosnowiec

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail jakub.majchrzak@k2csk.pl

Telefon (+48) 518 442 584

Jakub Majchrzak



