Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Konsultant ds. sprzedazy w
> Swiecie zrbwnowazonego rozwoju.
‘ A LETOWSKI  Nymer ustugi 2026/02/11/12176/3327589

5 000,00 PLN brutto
5000,00 PLN netto
156,25 PLN brutto/h

~ CONSULTING 156,25 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @
LETOWSKI
CONSULTING
Szkolenia,

Doradztwo, Rozwdj
Mateusz t.etowski

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

Yk Kkkk 48/5 (D 30
1439 ocen 59 10.04.2026 do 12.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do 0s6b chcacych sie rozwija¢ w obszarze
sprzedazy B2B i B2C, a takze do pracownikéw dziatéw obstugi klienta i
marketingu, ktérzy chca rozwija¢ kompetencje sprzedazowe,
i negocjacyjne i doradcze oraz efektywnie wykorzystywa¢ nowoczesne
Grupa docelowa ustugi . . ) . .
narzedzia cyfrowe w procesie sprzedazy, w tym zielone kompetencje
(ESG, oferta niskoemisyjna, doradztwo proekologiczne) oraz kompetencje

cyfrowe (CRM, automatyzacja marketingu, analityka danych, Al, social

selling).
Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 03-04-2026

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

zdalna w czasie rzeczywistym

32

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Szkolenie prowadzi do nabycia wiedzy i umiejetnosci niezbednych do profesjonalnego prowadzenia procesu
sprzedazowego — od pozyskania klienta, poprzez analize jego potrzeb, prezentacje i negocjacje, az po finalizacje
transakc;ji i budowanie dtugotrwatych relacji — z wykorzystaniem etyki, nowoczesnych narzedzi cyfrowych oraz
skutecznych technik komunikacyjnych a takze rozwijaniem zielonych kompetenc;ji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik okresla role konsultanta jako
doradcy wspierajacego efektywnosé
operacyjna i zasobowa klienta w
procesie sprzedazy.

Uczestnik prezentuje postawe etyczng i
transparentna, w tym w zakresie
komunikowania korzysci
$rodowiskowych (green claims).

Uczestnik przedstawia etapy procesu
sprzedazy z uwzglednieniem analizy
potrzeb efektywnosciowych klienta.

Uczestnik formutuje pytania otwarte i
pogtebiajace dotyczace efektywnosci
energetycznej, materiatowej i ryzyk
regulacyjnych.

Uczestnik rozwija relacje z klientem w
oparciu o partnerstwo i dlugoterminowa
wartos¢ biznesowa.

Uczestnik konstruuje prezentacje oferty
w jezyku korzysci i storytellingu

Uczestnik stosuje techniki zamykania
sprzedazy z uwzglednieniem
argumentacji opartej na TCO.

Uczestnik prowadzi negocjacje
uwzgledniajace zobowigzania ESG oraz
cele efektywnosciowe klienta.

Uczestnik wprowadza dane do CRM i
raportuje dziatania sprzedazowe
zZwigzane z rozwigzaniami
efektywnos$ciowymi.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje zadania
konsultanta oraz wyjasnia ich znaczenie
dla poprawy efektywnosci
energetycznej lub materiatowej klienta.

Uczestnik opisuje przyktad komunikatu
sprzedazowego dotyczacego wptywu
srodowiskowego oraz wskazuje, jakie
dane powinny go potwierdzaé.

Uczestnik dopasowuje etapy procesu
sprzedazy do sytuacji handlowe;j
obejmujacej analize zuzycia energii lub
kosztéw operacyjnych.

Uczestnik tworzy liste pytan
diagnostycznych odnoszacych sie do
zuzycia zasobéw, kosztéw uzytkowania
lub zobowigzan ESG klienta.

Uczestnik opisuje sposoby
utrzymywania kontaktu po sprzedazy

Uczestnik wskazuje dziatania follow-up
wspierajgce trwatg wspétprace i
poprawe efektywnosci operacyjnej
klienta.

Uczestnik reaguje na obiekcje cenowa,
wykorzystujac analize kosztéw
uzytkowania rozwigzania.

Uczestnik odgrywa scenariusz
negocjacyjny, w ktérym argumentacja
obejmuje redukcje kosztéw
operacyjnych lub ryzyk regulacyjnych.

Uczestnik generuje raport zawierajacy
wskaznik dotyczacy sprzedazy
rozwigzan ograniczajacych zuzycie
energii lub materiatéw.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Uczestnik przygotowuje prezentacje
dopasowang do interesariuszy (finanse,
operacje, ESG).

Uczestnik wskazuje kluczowe elementy
umowy sprzedazy, w tym
odpowiedzialno$¢ za rzetelnosé
deklaracji Srodowiskowych.

Uczestnik sporzadza dokumentacje
sprzedazowa z uwzglednieniem zasad
ograniczania zuzycia papieru i
archiwizacji elektronicznej.

Uczestnik rozpoznaje greenwashing i
wskazuje argumenty $rodowiskowe
oparte na danych (LCA, certyfikaty,
raporty).

Uczestnik formutuje pytania
pogtebiajace dotyczace wptywu
Srodowiskowego w cyklu zycia produktu
(LCA).

Uczestnik przelicza korzysci
srodowiskowe na korzysci biznesowe w
ujeciu TCO.

Uczestnik przygotowuje prezentacje
zawierajaca mierzalne KPI wptywu
$rodowiskowego (SMART).

Uczestnik rozpoznaje ryzyka prawne
green claims; dobiera wtasciwe dowody
do ofert.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opracowuje wariant
argumentacji dostosowany do roli
decyzyjnej w organizac;ji klienta.

Uczestnik analizuje dokument handlowy
i identyfikuje elementy wymagajace
potwierdzenia sSrodowiskowego.

Uczestnik przygotowuje oferte
handlowa w formie elektroniczne;j,
uwzgledniajac element kalkulaciji
kosztéw uzytkowania.

Uczestnik identyfikuje ,czerwone flagi”
oraz przyporzadkowuje deklaracje
$rodowiskowa do odpowiedniego Zrédta
potwierdzajacego.

Uczestnik wskazuje etap cyklu zycia
produktu generujacy istotny wplyw i
uzasadnia jego znaczenie w rozmowie
sprzedazowe;j.

Uczestnik przygotowuje uproszczong

kalkulacje TCO z ujawnieniem zatozen
dotyczacych kosztéw energii, serwisu
lub odpadéw.

Uczestnik tworzy 1-3 slajdy z KPl wg
SMART; uczestnik przygotowuje trzy
warianty przekazu
(finanse/operacje/ESG); uczestnik
zapewnia spéjnos¢ liczb ze Zrédtami.

Uczestnik wskazuje wtasciwy rodzaj
dokumentu potwierdzajacego
deklaracje srodowiskowa
(LCA/certyfikat/raport) oraz okresla
zakres jego waznosci.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej

branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/

sektoréw lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektorow)?



TAK

Informacje
Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje LETOWSKI CONSULTING Szkolenia, Doradztwo, Rozwoj Mateusz t etowski
Nazwa Podmiotu certyfikujacego SCIENCE SZKOLENIA | DORADZTWO Grzegorz Kawa

Program

Modut 1 - Rola konsultanta ds. sprzedazy

e Zadania i odpowiedzialnos$¢ konsultanta w procesie sprzedazowym w kontekscie rosngcych wymogoéw efektywnosci operacyjnej i
Srodowiskowej.

¢ Konsultant jako doradca biznesowy wspierajacy klienta w poprawie efektywnosci operacyjnej i zasobowej oraz zwiekszaniu
odpornosci na ryzyka regulacyjne.

¢ Profesjonalna postawa — etyka, transparentno$¢ i budowanie zaufania.

e Wizerunek i komunikacja jako element sprzedazy odpowiedzialne;j.

¢ Rola sprzedazy w transformaciji niskoemisyjnej klienta — sprzedaz rozwigzan efektywnych energetycznie, materiatowo oraz
wspierajgcych model gospodarki obiegu zamknietego (GOZ).

¢ Etyka i transparentnos¢ w kontekscie green claims (unikanie greenwashingu, komunikacja oparta na danych mozliwych do
zweryfikowania).

¢ Myslenie cyklu zycia (LCA) w rozmowach z klientem - identyfikacja etapéw generujgcych najwiekszy wptyw srodowiskowy i kosztowy.

¢ Podstawy sladu weglowego organizacji (Scope 1-3 — poziom $wiadomosciowy) oraz rola dostawcéw w taricuchu wartosci.

¢ Netiquette i brand persona online (LinkedIn, e-mail, video).

¢ Podstawy Al-copilots w pracy doradczej (research, szkice ofert — z uwzglednieniem RODO i weryfikacji tresci Srodowiskowych).

Modut 2 - Proces sprzedazy i budowanie relacji

¢ Kompleksowy model procesu sprzedazy (prospecting, kwalifikacja, prezentacja, finalizacja, follow-up) z uwzglednieniem analizy
potrzeb efektywnosciowych klienta.

¢ Techniki pozyskiwania klientow (B2B, B2C, online, networking) z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych ograniczajgcych
zasobochtonnos¢ dziatan.

¢ Analiza potrzeb klienta — pytania o efektywno$¢ energetyczng, zuzycie materiatéw, koszty operacyjne, odpady i ryzyka regulacyjne.

e Kwalifikacja leadéw pod katem dojrzatosci ESG i potencjatu redukcji wptywu srodowiskowego.

e |dentyfikacja obszaréw mozliwej redukcji kosztéw wynikajacych z mniejszego zuzycia zasobdw oraz ograniczenia ryzyk
Srodowiskowych.

¢ Pytania diagnostyczne dotyczace TCO oraz wptywu rozwigzan na taficuch dostaw klienta.

 Social selling (SSI), prospecting online, enrichment danych.

e Projektowanie Sciezek follow-up (sekwencje e-mail/SMS/LinkedIn) w CRM/MA z uwzglednieniem zasad digital sobriety.

Modut 3 - Techniki sprzedazy i negocjaciji

¢ Metody prezentacji wartosci oferty (USP, value selling, storytelling) z uwzglednieniem wartosci srodowiskowej i kosztow cyklu zycia.
e Techniki zamykania sprzedazy.

¢ |dentyfikowanie i obalanie obiekc;ji klienta, w tym zwigzanych z ceng rozwigzan efektywnosciowych.

e Psychologia decyzji zakupowych i rola odpowiedzialnej perswaz;ji.

¢ Negocjacje — strategie win-win uwzgledniajgce zobowigzania ESG klienta.

* Wycena wartosci w ujeciu TCO/TVO (koszty energii, serwisu, odpadu, ryzyka regulacyjnego).

e Szacowanie oszczednosci wynikajacych z redukcji zuzycia energii, materiatéw lub odpadoéw.

* Analiza trwatos$ci, mozliwos$ci naprawy i ponownego uzycia jako element argumentacji (GOZ).



¢ Nagrywanie i analiza rozmoéw (conversation intelligence) — weryfikacja spdjnosci argumentacji Srodowiskowe;j.

Modut 4 - Cyfrowe narzedzia w pracy konsultanta

e CRM w sprzedazy - raportowanie, planowanie kontaktéw oraz rejestrowanie danych dotyczacych efektywnosci oferty.
¢ Automatyzacja proceséw sprzedazowych z optymalizacjg komunikacji.

¢ Narzedzia do tworzenia ofert i wycen z mozliwoscig uwzglednienia kosztéw uzytkowania i efektywnosci energetyczne;j.
¢ Analityka sprzedazy — monitorowanie KPI handlowych oraz wskaznikéw efektywnosci zasobowe;.

¢ Raportowanie w CRM danych zwigzanych ze sprzedaza rozwigzan wspierajacych redukcje zuzycia energii i materiatow.
¢ Digital sobriety — optymalizacja plikéw, archiwizacja elektroniczna zamiast papierowej, ograniczanie $ladu cyfrowego.

Modut 5 — Prezentacja produktéw i ustug

e Zasady skutecznej prezentacji handlowej w jezyku kosztu, ryzyka i wptywu.

* Prezentowanie korzysci srodowiskowych z uwzglednieniem mierzalnych wskaznikéw (kWh/rok, m?® wody, ilos¢ odpaddw, okres zwrotu
inwestycji).

e Storytelling oparty na danych.

¢ Prezentacje zdalne jako element ograniczania podrézy stuzbowych.

¢ Dostepnos¢ materiatdw (WCAG) i inkluzywnos¢ jako element odpowiedzialnosci organizacyjnej.

Modut 6 — Prawo i formalnosci w sprzedazy

e Podstawowe elementy umowy sprzedazy.

e Zasady odpowiedzialnosci sprzedawcy, w tym za rzetelno$¢ komunikacji sSrodowiskowe;j.

e RODO i ochrona danych osobowych.

¢ Dokumentowanie procesu sprzedazy w formie elektronicznej jako element ograniczania zuzycia papieru.

¢ Rzetelne oswiadczenia sSrodowiskowe — konieczno$¢ posiadania sladéw dowodowych (certyfikaty, normy, deklaracje producenta).
» Swiadomos¢ roli dostawcy w taricuchu wartosci klienta raportujgcego ESG.

Modut 7 - Podsumowanie i walidacja

Zadanie koncowe:
Uczestnik przygotowuje uproszczong oferte sprzedazy rozwigzania zawierajaca:

¢ analize potrzeb klienta,

¢ element kalkulacji TCO,

¢ wskazanie potencjalnej redukcji kosztéw lub zuzycia zasobdw,

¢ uzasadnienie srodowiskowe,

¢ odniesienie do wptywu na konkurencyjnos$¢ i odpornos¢ regulacyjna klienta,
e zgodnos¢ formalna.

Walidacja

Walidacja odbywa sie w ostatnim dniu szkolenia tj. 12.04.2026 r. godzina 14:00-16:00. Certyfikacja przez jednostke uprawniong do certyfikacji
tj. SCIENCE SZKOLENIA | DORADZTWO Grzegorz Kawa

Szkolenie prowadzone w formie zaje¢ teoretyczno-praktycznych, tzn. faczy przekazywanie wiedzy teoretycznej z praktycznym jej zastosowaniem.

Uczestnicy zdobywaja informacje poprzez wyktady i prezentacje, a nastepnie wykorzystuja je w praktyce podczas warsztatéw i ¢wiczen w
ramach kazdego modutu szkolenia, gdzie ten zapis zostat zastosowany.

ROZDZIELNOSC 0SOBOWA WALIDACJI: Rozdzielno$¢ szkolenia od walidacji - rozdzielno$é osobowa. Osoba szkolgca nie ocenia wiedzy i
umiejetnosci swoich kursantéw w zakresie, w ktérym nauczata. Koricowa walidacje prowadzi odrebna osoba.

Zajecia w formie wyktadu, rozmowy na zywo, chatu oraz wspétdzielenie ekranu.
Szkolenie odbedzie sie poprzez platforme MS Teams.

Egzamin po szkoleniu potwierdza zdobycie kwalifikacji.

Szkolenie trwa 32 godz. edukacyjne (harmonogram na 24 godziny zegarowe)

Podczas szkolenia odbedzie sie:



- 12 godzin edukacyjnych zajec¢ teoretycznych

- 14 godzin edukacyjnych zaje¢ praktycznych

- 10 przerw po 15 minut - 3 godzin edukacyjne i 15 minut

- 2 godziny edukacyjne i 30 minut walidacji

Nazwa kwalifikacji: Konsultant ds. sprzedazy w swiecie zrownowazonego rozwoju.

Podczas szkolenia zostang przeprowadzone pre-testy oraz post-testy wiedzy.

Uczestnicy innych projektéw réwniez moga braé udziat w tym szkoleniu.

Program spetnia zakres technologii PRT z obszaru technologii informacyjnych i telekomunikacyjnych, w tym m.in.:

4.2.4 - Technologie wytwarzania oprogramowania / 4.2.7 — Technologie przemystowych systeméw informatycznych : konfiguracja i
integracja CRM/ERP, szablony ofert, wersjonowanie dokumentéw oraz przeptywy zatwierdzen w procesie sprzedazy.

4.2.5 - Technologie data mining / 4.7.6 — Zaawansowane bazy danych i hurtownie danych: analityka lejka sprzedazy (KPI, konwersje,
cykl sprzedazy) oraz ,zielone wskazniki” w CRM (np. % spotkan zdalnych, oszczednos$¢ papieru) i analizy TCO/TVO.

4.2.3 - Technologie e-learningowe: mikrokursy i quizy (netiquette, RODO, green claims), checklisty przed/po spotkaniach, mini-audyty eco
w formie LMS jako element blended learning.

4.7.10 - Sztuczna inteligencja i uczenie maszynowe / 4.2.4 - Wytwarzanie oprogramowania: Al-copilots do researchu i szkicoéw ofert,
,conversation intelligence” (transkrypcja, tagowanie obiekcji), scoring leadéw i personalizacja prezentacji wartosci.

4.5.1 - Ochrona prywatnosci danych / 4.5.3 — Bezpieczenstwo informacji / 4.6 — Bezpieczenstwo informacji: RODO w praktyce
(minimalizacja, podstawy przetwarzania, retencja), szyfrowanie plikdw, kontrola dostepu w CRM, higiena cyberbezpieczerstwa
handlowcéw.

4.5.2 - Technologie blockchain: rejestr niezmiennych ,green claims” i zatgcznikéw (certyfikaty, deklaracje srodowiskowe) jako $lad
dowodowy w ofertach.

4.7.4 - Technologie zarzadzania wiedza: biblioteki pitch-deckéw, playbooki sprzedazowe, bazy case stories (kWh/rok, m® wody, odpady) i
wyszukiwalne repozytoria tresci.

4.1.3 - Technologie sieci 5. generacji (5G): stabilne wideorozmowy sprzedazowe, mobilny dostep do CRM w terenie, szybkie przesytanie
ofert/prezentaciji.

4.7.1 - Komunikacja urzadzen / 4.7.2 - Internet Rzeczy (IoT) : pozyskiwanie danych z licznikow/urzadzer (np. zuzycie energii/wody) dla
rozméw o efektywnosci zasobowej i obrony ceny przez ,warto$¢ wptywu”.

4.2.9 - Technologie skanowania i wirtualizacji: cyfrowe repozytoria skanéw umdw/zatgcznikdw oraz wirtualizacja materiatéw
szkoleniowych i ofertowych.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 24



Przedmiot / temat
zajec

Modut 1 -

Rola konsultanta
ds. sprzedazy.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu. Pre-test

Przerwa

Modut 1 -

Rola konsultanta
ds. sprzedazy.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

Przerwa

Modut 2 -

Proces
sprzedazy i
budowanie
relacji. Zajeciaw
formie wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

Modut 3 -

Techniki
sprzedazy i
negocjacji.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

Prowadzacy

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Data realizacji
zajeé

10-04-2026

10-04-2026

10-04-2026

10-04-2026

10-04-2026

11-04-2026

11-04-2026

Godzina
rozpoczecia

16:00

17:30

17:45

19:15

19:30

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

17:30

17:45

19:15

19:30

21:00

09:30

09:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15



Przedmiot / temat

zajec

Modut 3 -

Techniki
sprzedazy i
negocjacji.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

Modut 4 -

Cyfrowe
narzedziaw
pracy
konsultanta.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

Przerwa

Modut 4 -
Cyfrowe
narzedziaw
pracy
konsultanta.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspétdzielenie
ekranu.

Przerwa

[EF#Z) Modut 4 -
Cyfrowe
narzedziaw
pracy
konsultanta.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

Prowadzacy

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Data realizacji
zajeé

11-04-2026

11-04-2026

11-04-2026

11-04-2026

11-04-2026

11-04-2026

11-04-2026

Godzina
rozpoczecia

09:45

10:45

11:15

11:30

12:00

12:15

13:45

Godzina
zakonczenia

10:45

11:15

11:30

13:00

12:15

13:45

14:00

Liczba godzin

01:00

00:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Modut 5 -

Prezentacja
produktow i
ustug. Zajecia w
formie wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

Modut 6 -

Prawo i
formalnosci w
sprzedazy.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspotdzielenie
ekranu.

[EE¥Z) Modut 6 —
Prawo i
formalnosci w
sprzedazy.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

PRE228 Modut 6 —
Prawo i
formalnosci w
sprzedazy.
Zajecia w formie
wyktadu,
rozmowy na
zywo, chatu oraz
wspoétdzielenie
ekranu.

Przerwa

Prowadzacy

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Anna Hrynyszyn

Data realizacji
zajeé

11-04-2026

11-04-2026

11-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

Godzina
rozpoczecia

14:00

15:45

16:00

08:00

09:45

10:00

11:45

Godzina
zakonczenia

15:45

16:00

18:00

09:45

10:00

11:45

12:00

Liczba godzin

01:45

00:15

02:00

01:45

00:15

01:45

00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Modut 7 -

Podsumowanie.

Zajecia w formie

wyktadu,

rozmowy na Anna Hrynyszyn 12-04-2026 12:00 13:45 01:45
zywo, chatu oraz

wspotdzielenie

ekranu. Post-

test.
Przerwa Anna Hrynyszyn 12-04-2026 13:45 14:00 00:15
Walidacja.
(obserwacja w
warunkach
symulowanych - 12-04-2026 14:00 16:00 02:00
14:00-15:30, test
teoretyczny
15:30-16:00)
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 156,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 156,25 PLN
W tym koszt walidacji brutto 100,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 100,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 250,00 PLN

W tym koszt certyfikowania netto 250,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Anna Hrynyszyn

‘ ' Pani Anna to doswiadczony trener i coach ACSTH z ponad 12-letnim doswiadczeniem w pracy z
réznymi grupami klientow, w tym korporacjami, sektorem publicznym oraz akademickim. To, co
wyréznia Panig Anng to nie tylko bogate doswiadczenie praktyczne, ale takze jej pasja i
zaangazowanie w to, co robi. Nie tylko uczy, ale réwniez sama ciggle sie rozwija. Pani Anna aktywnie
uczestniczy w szkoleniach zawodowych, takich jak ,Dialog motywujacy”, ,Trening umiejetnosci
spotecznych” czy ,Nowoczesne metody rekrutacji”. Ukonczyta studia wyzsze oraz certyfikacje jako
Coach, Trener Biznesu i Doradca Zawodowy, co stanowi solidng podstawe dla jej profesjonalnej
pracy. Od 5 lat prowadzi szkolenia z zakresu pisania wnioskéw unijnych. Od 12.2023 specjalizuje sie
réwniez w szkoleniach dotyczacych zielonej i cyfrowej gospodarki - ponad 500 godzin
przeprowadzonych szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Opracowania wtasne trenera, prezentacja, skrypty szkoleniowe.

Informacje dodatkowe

Dla uczestnikéw z dofinansowaniem min. 70% kwoty szkolenia (minimum dofinansowania 3500,00 zt = 70% kwoty 5000,00 zt netto) - stawka
,ZW" = ,§ 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz
warunkéw stosowania tych zwolnien. - cena 5000,00 netto.

Wynik walidacji przekazywany jest uczestnikowi w dniu jej przeprowadzenia, tj. w ostatnim dniu realizacji ustugi. Certyfikat potwierdzajacy
uzyskanie kwalifikacji wystawiany i nadawany jest w terminie do 3 dni roboczych od dnia zakoriczenia szkolenia. tgczny przewidywany
czas doreczenia certyfikatu uczestnikowi wynosi od 4 do 7 dni roboczych od dnia zakonczenia szkolenia, przy czym termin dorgczenia
uzalezniony jest od czasu realizacji ustugi przez operatora pocztowego.

Warunki techniczne

i0S:i0S 11

Windows: Windows 10 kompilacja 14393

Android: Android OS 5.0

Funkcje sieci Web. Najnowsza wersja przegladarki Safari, Internet Explorer 11, Chrome, Edge lub Firefox

Komputer Mac:Mac0S 10.13

Potaczenie internetowe: wymagane jest potgczenie internetowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G, 4G, LTE) o nastepujgcych parametrach:
- dla transmisji wideo w jakosci HD 720p minimalna przepustowos¢ tacza internetowego wynosi: 1.5Mbps/1.5Mbps (wysytanie/odbieranie).

- dla transmisji wideo w jakosci FullHD 1080p minimalna przepustowos¢ tgcza internetowego wynosi: 3Mbps/3Mbps (wysytanie/odbieranie).

Okres waznosci linku: Link bedzie wazny w dniach i godzinach wskazanych w harmonogramie ustugi.



Szkolenie prowadzone na platformie MS TEAMS

Link do szkolenia bedzie przestany do uczestnikédw oraz wgrany w karte do 5 dni przed rozpoczeciem szkolenia.

Kontakt

m E-mail oliwiaduch@letowskiconsulting.pl

Telefon (+48) 798 893 087

Oliwia Duch



