Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Nowoczesne techniki sprzedazy

@ Numer ustugi 2026/03/23/22948/3428111

ernabo

Ernabo Adrian Flak © zdalna w czasie rzeczywistym

Kk ok kK 46/5 @ Ustuga szkoleniowa
833 oceny ® 16h
59 14.05.2026 do 15.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla:

e pracownikéw dziatéw sprzedazy

¢ handlowcéw B2B i B2C

Grupa docelowa ustugi  wiascicieli i pracownikéw MSP

6 150,00 PLN brutto
5000,00 PLN netto
384,38 PLN brutto/h
312,50 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

e 0s6b odpowiedzialnych za kontakt z klientem

Uczestnik nie musi posiadaé podstawowego doswiadczenia w sprzedazy

lub obstudze klienta.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 5

Data zakonczenia rekrutacji 11-05-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Ustuga przygotowuje uczestnika do skutecznego prowadzenia proceséw sprzedazowych z wykorzystaniem
nowoczesnych technik sprzedazy, w tym sprzedazy doradczej, komunikacji z klientem oraz narzedzi cyfrowych.

Szkolenie rozwija kompetencje pracownika zgodnie z zatozeniami programéw regionalnych Funduszy Europejskich
2021-2027, wspierajgc wzrost konkurencyjnosci przedsiebiorstw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik wyjasnia proces sprzedazy

Uczestnik identyfikuje potrzeby klienta

Uczestnik prowadzi rozmowe
sprzedazowa

Kryteria weryfikacji

charakteryzuje cele i znaczenie
poszczegolnych etapéw sprzedazy

wskazuje zaleznosci miedzy etapami
procesu sprzedazy,

rozréznia r6zne modele sprzedazy (np.

sprzedaz doradcza, transakcyjna),

formutuje pytania otwarte adekwatne
do sytuacji sprzedazowej,

stosuje pytania pogtebiajace w celu
doprecyzowania potrzeb klienta,

rozpoznaje potrzeby jawne i ukryte
klienta,

dopasowuje styl komunikacji do
rozmoéwcy.

buduje relacje z klientem

prezentuje oferte w sposéb
dostosowany do potrzeb klienta,

utrzymuje strukture rozmowy
sprzedazowe;j,

reaguje elastycznie na przebieg
rozmowy.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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 Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

rozpoznaje moment gotowosci klienta Obserwacja w warunkach
do zakupu symulowanych

stosuje techniki zamykania sprzedazy Obserwacja w warunkach

np. zamkniecie alternatywne,
(np ¢ y symulowanych

podsumowujace),

Uczestnik finalizuje sprzedaz
upewnia sie co do decyzji klienta i Obserwacja w warunkach
potwierdza sprzedaz, symulowanych

Obserwacja w warunkach

dba o pozytywne zakorczenie rozmowy.
symulowanych

wskazuj ktad dzi cyf h
; j.e przykta ynar.ze zi cyfrowyc Test teoretyczny
wspierajacych sprzedaz

Wskazuje zastosowanie narzedzi w

poszczegolnych etapach procesu Test teoretyczny
sprzedazy

Uczestnik wykorzystuje narzedzia

online
Charakteryzuje zasady poprawnosci i
bezpieczenstwa danych w pracy z Test teoretyczny
narzedziami online
ocenia przydatnos¢ narzedzi w

L . . . Test teoretyczny
zaleznosci od sytuacji sprzedazowej
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyrazZnie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

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 uczestnikéw
szkolenia. taczna dtugos$é przerw podczas szkolenia nie bedzie dtuzsza anizeli zawarta w harmonogramie.

Zajecia zostang przeprowadzone przez ekspertow z wieloletnim doswiadczeniem, ktérzy przekazuje nie tylko wiedze teoretyczng, ale takze
praktyczne wskazowki i najlepsze praktyki. Uczestnicy maja mozliwosé czerpania z jego wiedzy i doswiadczen.

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

Szkolenie realizowane jest przez platforme umozliwiajaca:

¢ udostepnianie ekranu,

¢ czat, komunikacje audio-wideo,

¢ wspotdzielenie materiatéw i plikow,

¢ interaktywna prezentacje kodu i analiz danych.

Kazdy uczestnik pracuje indywidualnie na swoim komputerze z biezgcym wsparciem trenera.

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 zakfadce ,Kontakt”.

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

Program szkolenia (16 godzin dyd, 4 teoria, 11 praktyka 1h walidacja)

MODUL 1. Wprowadzenie do nowoczesnej sprzedazy (3 godziny)

e trendy w sprzedazy
e zmiana zachowan klientow
e sprzedaz doradcza

MODUL 2. Proces sprzedazy (4 godziny)

e identyfikacja potrzeb
e pytania sprzedazowe
» dopasowanie oferty

MODUL 3. Komunikacja i relacje (3 godziny)

¢ budowanie zaufania
¢ jezyk korzysci
¢ aktywne stuchanie

MODUL 4. Obiekcje klienta (3 godziny)

¢ typy obiekcji
¢ techniki reagowania
e éwiczenia praktyczne

MODUL 5. Finalizacja sprzedazy (2 godziny)

e techniki zamykania
e sygnaty zakupowe

MODUL 6. Narzedzia cyfrowe (1 godzina)



e CRM
¢ social selling

Walidacja (1 godzina)

test teoretyczny pisany synchronicznie

obserwacja w warunkach symulowanych- scenka sprzedazowa

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizaciji Godzina Godzina i .
L Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

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 6 150,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 384,38 PLN
Koszt osobogodziny netto 312,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



SKRYPTY, DOKUMENTY | WZORY DOKUMNETOW

Warunki uczestnictwa

Warunkiem zdobycia certyfikatu potwierdzajgcego zdobyte kompetencije jest przystgpienie do Egzaminu. Na egzamin uczestnik nie musi
dokonywac¢ osobnego zapisu oraz jest w koszt ustugi.

Wymagana jest obecno$¢ min 80% lub zgodna ze wskazaniami Operatora. Obecnos¢ na ustudze weryfikowana bedzie na podstawie raportu
logowan wygenerowanego z platformy.

Uczestnicy przyjmuja do wiadomosci, Ze ustuga moze byc¢ poddana monitoringowi z ramienia Operatora lub PARP i wyraZaja na to zgode.
Uczestnik ma obowiazek zapisania sie na ustuge przez BUR co najmniej w dniu zakoriczenia rekrutacji.

Organizator zapewnia dostepnos$¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami podczas realizacji ustug rozwojowych zgodnie z Ustawa z dnia 19 lipca
2019 r. o zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami (Dz.U. 2022 poz. 2240) oraz ,Standardami dostepnosci dla polityki
spéjnosci 2021-2027". W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien prosimy o kontakt przed zapisem na ustuge!

Informacje dodatkowe

Informacje dodatkowe

¢ 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"
¢ 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) § 3 ust. 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 dol

Warunki techniczne

Sprzet komputerowy

e Komputer stacjonarny lub laptop z systemem Windows 10/11 lub macOS 11+
Obowiazkowe:

e o Kamera:Uczestnik powinien posiada¢ dziatajgca kamere (wbudowang w laptop/komputer lub zewnetrzng). Kamera umozliwia aktywny
udziat w sesjach, prezentacje ¢wiczen grupowych oraz interakcje z prowadzacym.
e 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.

tacze internetowe
e Stabilne tgcze min. 20 Mbps (szybkos$¢ pobierania i wysytania)

¢ Preferowane potaczenie przewodowe (LAN) w przypadku duzych plikéw
e Mozliwos$¢ korzystania z platformy szkoleniowej (CLICKMEETING)

Srodowisko pracy

¢ Ciche miejsce do pracy z minimalnymi zaktéceniami



¢ Dostep do zasilania i stabilnej sieci elektrycznej
¢ Mozliwos¢ wyswietlania ekranu dla trenera i uczestnikow

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@dofinansowanekursy.pl

Telefon (+48) 530 642 270

AGATA FLAK



