Mozliwos$¢ dofinansowania

Skuteczne metody sprzedazy i budowania 9 594,00 PLN brutto
relacji - szkolenie 7:800,00 PLN  netto

O Z G A Numer ustugi 2026/07/23/134432/3707076 21320 PLN brutto/h
GROUP 173,33 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

0OZGA GROUP

SPOLKA Z © Poznar
OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ stacjonama

cIA

& Zajecia grupowe
Kk kokk 47/5  (© 4500h

2433 oceny £ 15.09.2026 do 20.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie ,Skuteczne metody sprzedazy i budowania relacji” jest
skierowane do wszystkich oséb, ktére w ramach wykonywanych
obowigzkéw majg bezposredni lub posredni kontakt z klientem
. zewnetrznym albo klientem wewnegtrznym. Obejmuje zaréwno
Grupa docelowa ustugi o . ) o L
pracownikéw odpowiedzialnych za pozyskiwanie klientéw i realizacje
sprzedazy, jak i osoby uczestniczace w obstudze klienta, budowaniu
relacji, przygotowywaniu ofert, prowadzeniu negocjacji oraz

rozwigzywaniu biezacych problemoéw i zgtoszen.

Minimalna liczba uczestnikow 3

Maksymalna liczba uczestnikow 8

Data zakonczenia rekrutacji 14-09-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do skutecznego prowadzenia proceséw sprzedazowych i negocjacyjnych, budowania
trwatych relacji z klientami oraz efektywnej pracy w zespole. Buduje zaufanie w relacjach z klientami i
wspotpracownikami. Prowadzi profesjonalne rozmowy sprzedazowe i negocjacyjne, diagnozuje potrzeby klientéw oraz



wykorzystuje techniki sprzedazy i negocjacji do zwiekszania efektywnosci dziatain biznesowych. Wzmacniania
odpowiedzialnosc¢ za wyniki.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza: Identyfikuje etapy
nowoczesnego procesu sprzedazy oraz
zasady budowania dtugofalowych
relacji z klientem opartych na zaufaniu i
partnerstwie.

Wiedza: Charakteryzuje metody
komunikacji, argumentaciji, negocjaciji
oraz rozpoznawania potrzeb klienta
wykorzystywane we wspétczesnej
sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia poszczegélne etapy
nowoczesnego procesu sprzedazy i
okresla ich cele.

Identyfikuje zasady budowania
dtugofalowych relacji z klientem
opartych na zaufaniu, partnerstwie i
orientacji na wartos¢.

Wskazuje dziatania sprzyjajace
budowaniu pozytywnych doswiadczen
klienta oraz trwatych relacji
biznesowych.

Rozpoznaje role sprzedawcy jako
doradcy i partnera biznesowego w
nowoczesnym procesie sprzedazy.

Charakteryzuje metody skutecznej
komunikacji wykorzystywane w
procesie sprzedazy.

Rozréznia techniki rozpoznawania
potrzeb i oczekiwan klienta oraz
wskazuje ich zastosowanie.

Opisuje zasady budowania
argumentacji sprzedazowej opartej na
wartosciach i korzys$ciach dla klienta.

Wyjasnia podstawowe metody
prowadzenia negocjacji handlowych
oraz sposoby reagowania na obiekcje
klienta.

Metoda walidacji

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

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Umiejetnosci: Stosuje techniki
komunikaciji, aktywnego stuchania oraz
zadawania pytan w celu rozpoznania
potrzeb i oczekiwan klienta.

Umiejetnosci: Dobiera i wdraza
odpowiednie metody prowadzenia
procesu sprzedazy, prezentowania
wartosci oferty oraz reagowania na
obiekcje i sytuacje negocjacyjne.

Kryteria weryfikacji

Stosuje techniki aktywnego stuchania
podczas rozmowy z klientem.

Formutuje pytania otwarte, zamkniete,
pogtebiajace i doprecyzowujace
adekwatnie do przebiegu rozmowy.

Parafrazuje i podsumowuje wypowiedzi
klienta w celu potwierdzenia
witasciwego zrozumienia jego potrzeb.

Rozpoznaje potrzeby, oczekiwania i
motywacje klienta na podstawie
uzyskanych informacji.

Dostosowuje sposéb komunikacji do
sytuacji, rozméwcy i celu rozmowy
sprzedazowe;.

Dobiera metody prowadzenia procesu
sprzedazy adekwatnie do potrzeb
klienta, etapu rozmowy i sytuaciji
handlowe;j.

Prezentuje warto$¢ oferty poprzez
powiazanie cech rozwigzania z
korzys$ciami istotnymi dla klienta.

Stosuje odpowiednie techniki
argumentacji sprzedazowej i
reagowania na obiekcje.

Wdraza rozwigzania umozliwiajgce
prowadzenie rozmowy zgodnie z
zatozonym celem sprzedazowym.

Dostosowuje sposob postepowania do
przebiegu negocjaciji, stanowiska
klienta i mozliwych wariantéw
porozumienia.

Metoda walidacji

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

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

Umiejetnosci: Prowadzi rozmowy
sprzedazowe i negocjacyjne, budujac
partnerskie relacje z klientem oraz
dazac do osiggniecia zatozonych celéw
sprzedazowych.

Kompetencje spoteczne: Wykazuje
odpowiedzialnos¢ za jakos$¢ obstugi
klienta, budowanie dtugotrwatych relacji
biznesowych oraz ciagte doskonalenie
wtasnych kompetenc;ji sprzedazowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Prowadzi rozmowe sprzedazowa
zgodnie z etapami procesu sprzedazy i
przyjetym celem.

Buduje partnerska atmosfere rozmowy
poprzez profesjonalng, otwarta i
dostosowang do klienta komunikacje.

Prezentuje oferte i argumenty
sprzedazowe w odniesieniu do
rozpoznanych potrzeb oraz oczekiwan
klienta.

Stosuje odpowiednie techniki
negocjacyjne, uwzgledniajac interesy
obu stron i mozliwe obszary
porozumienia.

Dazy do osiaggniecia zatozonego celu
sprzedazowego oraz uzgodnienia
kolejnych dziatan z klientem.

Kompetencje spoteczne: Wykazuje
odpowiedzialnos¢ za jakos$¢ obstugi
klienta, budowanie dtugotrwatych relacji
biznesowych oraz ciagte doskonalenie
wtasnych kompetenc;ji sprzedazowych.

Uwzglednia potrzeby klienta oraz
dtugofalowe skutki podejmowanych
dziatan sprzedazowych.

Identyfikuje obszary wymagajace
rozwoju w zakresie witasnych
kompetenc;ji sprzedazowych.

Podejmuje dziatania ukierunkowane na
ciagte podnoszenie jakosci pracy i
skutecznosci sprzedazowe;j.

Metoda walidacji

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

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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 sig?



TAK

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

TAK

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

TAK

Program

PROGRAM RAMOWY SZKOLENIA: Skuteczne metody sprzedazy i budowania relacji - szkolenie
MODUL I. Nowoczesna postawa sprzedawcy i kompetencje przysztosci

¢ Ksztattowanie nowoczesnej postawy sprzedawcy jako doradcy i partnera biznesowego klienta — zajecia praktyczne.

¢ Rozwijanie proaktywnosci, odpowiedzialnosci i orientacji na dlugofalowg wartos¢ dla klienta — zajecia praktyczne.

¢ Budowanie autentycznosci, wiarygodnosci i zaufania jako fundamentu skutecznej sprzedazy - zajecia praktyczne.

¢ Wzmacnianie elastycznosci, odpornosci na zmiany oraz nastawienia na ciggty rozwoj kompetencji sprzedazowych — zajecia
praktyczne.

MODUL II. Komunikacja sprzedazowa i budowanie relacji z klientem

e Budowanie zaufania w relacjach z klientem wewnetrznym i zewnetrznym - zajecia praktyczne.

¢ Rozwijanie otwartej, partnerskiej i profesjonalnej komunikacji — zajecia praktyczne.

¢ Rozpoznawanie potrzeb, oczekiwan i motywac;ji klienta — zajecia praktyczne.

¢ Prowadzenie trudnych rozméw i konstruktywne rozwigzywanie sytuacji konfliktowych - zajecia praktyczne.
e Budowanie zaangazowania i odpowiedzialnosci za jakos¢ obstugi klienta — zajecia praktyczne.

e Wspotpraca zespotowa wspierajgca realizacje celéw sprzedazowych — zajecia praktyczne.

MODUL Ill. Profesjonalny proces sprzedazy i negocjacje

e Etapy profesjonalnego procesu sprzedazy i planowanie kontaktu z klientem - zajecia praktyczne.

e Dobdr skutecznych metod sprzedazy do potrzeb i sytuacji klienta — zajecia praktyczne.

e Budowanie warto$ci oferty oraz prezentowanie korzysci z proponowanego rozwigzania — zajecia praktyczne.

e Argumentacja sprzedazowa, perswazja i skuteczne reagowanie na obiekcje — zajecia praktyczne.

¢ Przygotowanie i prowadzenie negocjacji handlowych, w tym negocjacji cenowych - zajecia praktyczne.

e Symulacje rozméw sprzedazowych i negocjacyjnych oraz opracowanie planu wdrozenia poznanych metod — zajecia praktyczne.

Walidacja efektéw uczenia sie - test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie oraz obserwacja w warunkach
symulowanych.

Walidacja zostanie przeprowadzona w dwéch formach:
1. Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie

Uczestnicy rozwigza test na platformie Testportal.pl, obejmujgcy pytania zamknigte oraz krétkie studia przypadkéw. Test zweryfikuje
efekty uczenia sie w zakresie wiedzy, a wynik zostanie wygenerowany automatycznie.

2. Obserwacja w warunkach symulowanych

Uczestnicy wezma udziat w symulacji rozmowy sprzedazowej lub negocjacyjnej. Walidator oceni zastosowanie technik komunikacji,
rozpoznawania potrzeb, prezentowania wartosci oferty, reagowania na obiekcje oraz budowania partnerskiej relacji z klientem.




Prowadzone w ramach szkolenia zajecia sa realizowane metodami interaktywnymi i aktywizujacymi, rozumianymi jako metody
umozliwiajace uczenie sie w oparciu o do$wiadczenie i pozwalajace uczestnikom na éwiczenie umiejetnosci:

e Studium przypadku

¢ Dyskusje grupowe

e Symulacje i role-playing
e Warsztaty kreatywne

e Praca w grupach

e Czas trwania: 45 godzin

e Przerwy wliczaja sie do czasu trwania szkolenia i sg ustalone na 60 min. dla dni, w ktérych szkolenie trwa 4,5-8 godz.

e Walidacja wlicza sie do czasu szkolenia i trwa 45 min.

¢ Przyjete metody walidacji w petni pozwalajg na sprawdzenie uzyskania przez uczestnika oczekiwanych kompetencji w obszarze
wiedza, umiejetnosci i kompetencje spoteczne.

¢ Osiggniecie efektdw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazanag
do walidacji w niniejszej karcie

JUstugodawca o$wiadcza, ze proces walidaciji jest zgodny z wytycznymi BUR.”

Warunki niezbedne do spetnienia (przez uczestnikow ustugi), aby realizacja ustugi pozwolita na osiagniecie gtéwnego celu:

e minimalny poziom wyksztatcenia: nie jest wymagane

¢ Uczestnicy nie musza wykazywac sie minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczyé w ustudze rozwojowej

¢ Osiggniecie efektéw uczenia sie zostanie zweryfikowane w wymienionych formach walidacji i potwierdzone przez osobe wskazang
do walidacji w niniejszej karcie

e aktywnos$¢ w trakcie prowadzenia ustugi: udzielania informacji, angazowanie sie w realizacje ustugi

e minimalny poziom obecnosci na zajeciach 80%

¢ minimalna liczba pracownikéw firmy, ktéra powinna wzig¢ udziat w ustudze - zgodnie z kartg

UZUPELNIENIE INFORMACJI DODATKOWYCH:

¢ Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub partnera w ktérymkolwiek Regionalnym
Programie lub FERS.

¢ Ustuga rozwojowa nie jest Swiadczona przez podmiot bedacy jednoczesnie podmiotem korzystajgcym z ustug rozwojowych o
zblizonej tematyce w ramach danego projektu.

 Ustuga rozwojowa nie dotyczy umiejetnosci lub kompetencji podstawowych tj. (z ang. basic skills: literacy, numeracy, ICT skills).

¢ Ustuga rozwojowa nie dotyczy kosztéw ustugi rozwojowej, ktérej obowigzek przeprowadzenia na zajmowanym stanowisku pracy
wynika z odrebnych przepiséw prawa (np. wstepne i okresowe szkolenia z zakresu bezpieczenstwa i higieny pracy, szkolenia
okresowe potwierdzajgce kwalifikacje na zajmowanym stanowisku pracy).

» Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego swiadczenia ustug w Projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcow ustug, ktérzy
deleguja 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.

e Cena ustugi nie obejmuje kosztédw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsigbiorcy, koszty dojazdu i zakwaterowania.

e Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zostaé potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem
ztozonym na udostepnionej przez organizatora liScie obecnosci.

e Ustuga nie jest Swiadczona przez podmiot, z ktérym pracodawca lub delegowany pracownik korzystajgcy ze wsparcia sg powigzani
kapitatowo lub osobowo.

¢ Ustuga nie jest Swiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Beneficjenta lub partnera w danym projekcie oraz przez podmiot
powigzany z Beneficjentem lub partnerem kapitatowo lub osobowo

¢ Ustugodawca o$wiadcza, ze proces walidacji jest zgodny z wytycznymi BUR

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 32



Przedmiot /
temat

Ksztattowanie
nowoczesnej
postawy
sprzedawcy
jako doradcy i
partnera
biznesowego
klienta -
zajecia
praktyczne.

Rozwijanie
proaktywnosc
i,
odpowiedzial
nosci i
orientacji na
dtugofalowa
wartos¢ dla
klienta -
zajecia
praktyczne.

o3

Rozwijanie
proaktywnosc
i,
odpowiedzial
nosci i
orientacji na
dtugofalowa
wartosé dla
klienta —
zajecia
praktyczne.

Budowanie
autentycznos
ci,
wiarygodnosc
i i zaufania
jako
fundamentu
skutecznej
sprzedazy -
zajecia
praktyczne.

T
P . Prowadzacy
aktywnosci
N Mariusz
Zajecia
Fratczak
Przerwa -
Zaieci Mariusz
ajecia
e Fratczak
Przerwa -
Zaieci Mariusz
ajecia
e Fratczak
Lo Mariusz
Zajecia
Fratczak

Data realizacji
zajeé

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

15-09-2026

22-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

11:00

11:30

13:30

14:00

08:30

Godzina
zakonczenia

11:00

11:30

13:30

14:00

16:00

11:00

Liczba godzin

02:30

00:30

02:00

00:30

02:00

02:30



Przedmiot /
temat

Wzmachnianie
elastycznosci,
odpornosci na
zmiany oraz
nastawienia
na ciagty
rozwaj
kompetenc;ji
sprzedazowyc
h - zajecia
praktyczne.

-

Wzmachnianie
elastycznosci,
odpornosci na
zmiany oraz
nastawienia
na ciagty
rozwaj
kompetenc;ji
sprzedazowyc
h - zajecia
praktyczne.

Budowanie
zaufaniaw
relacjach z
klientem
wewnetrznym
i
zewnetrznym
- zajecia
praktyczne.

Rozwijanie
otwartej,
partnerskiej i
profesjonalnej
komunikac;ji —
zajecia
praktyczne.

o3

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Mariusz
Fratczak

Mariusz
Fratczak

Mariusz
Fratczak

Mariusz
Fratczak

Data realizacji
zajeé

22-09-2026

22-09-2026

22-09-2026

22-09-2026

29-09-2026

29-09-2026

29-09-2026

29-09-2026

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:30

13:30

14:00

08:30

10:30

11:00

13:00

Godzina
zakonczenia

11:30

13:30

14:00

16:00

10:30

11:00

13:00

13:30

Liczba godzin

00:30

02:00

00:30

02:00

02:00

00:30

02:00

00:30



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

Rozpoznawan
ie potrzeb,
oczekiwan i
motywacji
klienta -
zajecia
praktyczne.

Zajecia

Prowadzenie

trudnych

rozmow i

konstruktywn

e Zajecia
rozwigzywani

e sytuacji

konfliktowych

- zajecia

praktyczne.

- Przerwa

Budowanie

zaangazowani

ai

odpowiedzial

nosci za Zajecia
jakosé

obstugi

klienta -

zajecia

praktyczne.

- Przerwa

Wspotpraca

zespotowa

wspierajgca

realizacje Zajecia
celéw

sprzedazowyc

h - zajecia

praktyczne.

Prowadzacy

Mariusz
Fratczak

Mariusz
Fratczak

Mariusz
Fratczak

Mariusz
Fratczak

Data realizacji

zajeé

29-09-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

06-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

08:30

10:30

11:00

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

16:00

10:30

11:00

13:00

13:30

16:00

Liczba godzin

02:30

02:00

00:30

02:00

00:30

02:30



Przedmiot /
temat

Etapy

profesjonalne
go procesu
sprzedazy i
planowanie
kontaktu z
klientem -
zajecia
praktyczne.

222 B

PEPA7 Dobor
skutecznych
metod
sprzedazy do
potrzeb i
sytuaciji
klienta -
zajecia
praktyczne.

Budowanie
wartosci
oferty oraz
prezentowani
e korzysci z
proponowane
go
rozwigzania -
zajecia
praktyczne.

Argumentacja
sprzedazowa,
perswazjai
skuteczne
reagowanie
na obiekcje -
zajecia
praktyczne.

N
~
N
w
N
'

T
P . Prowadzacy
aktywnosci
Zaieci Mariusz
ajecia

e Fratczak
Przerwa -
Zaiecia Mariusz

lec! Fratczak
Przerwa -

- Mariusz
Zajecia

Fratczak

Zaieci Mariusz
ajecia

Je Fratczak
Przerwa -

Data realizacji
zajeé

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

13-10-2026

20-10-2026

20-10-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:30

11:00

13:00

13:30

08:30

10:30

Godzina
zakonczenia

10:30

11:00

13:00

13:30

16:00

10:30

11:00

Liczba godzin

02:00

00:30

02:00

00:30

02:30

02:00

00:30



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy L . ; X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Przygotowani
ei
prowadzenie
negocjacji .
L Mariusz
handlowych, Zajecia 20-10-2026 11:00 13:00 02:00
Fratczak
w tym
negocjacji
cenowych -
zajecia
praktyczne.

29732 |2 Przerwa - 20-10-2026 13:00 13:15 00:15

Symulacje

rozmoéw

sprzedazowyc

hi

negocjacyjnyc

h oraz L Mariusz
X Zajecia 20-10-2026 13:15 15:00 01:45

opracowanie Fratczak

planu

wdrozenia

poznanych

metod -

zajecia

praktyczne.

- Przerwa - 20-10-2026 15:00 15:15 00:15

w
N
N
w
N
]

Walidacja - 20-10-2026 15:15 16:00 00:45

Podsumowanie
Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 45:00

w tym suma godzin zaje¢ 38:15

w tym suma godzin walidacji 00:45

w tym suma przerw 06:00

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 52:00



Cennik

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towaréw Scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mieé mozliwos¢ skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustuga w
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 594,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 213,20 PLN
Koszt osobogodziny netto 173,33 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 45:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Mariusz Fratczak

‘ ' Ekspert ds. Strategii i Zarzadzania Wartos$cig Sprzedazy, doradca biznesowy startupdw, trener,
Dyrektor generalny w Collegium Da Vinci. Buduje struktury sprzedazy oraz marketingu z
wykorzystaniem innowacji rynkowych oraz tworzy i wdraza strategie sprzedazy. Posiada
wyksztatcenie wyzsze - zarzgdzanie i marketing. Ukonczyt MBA. Doswiadczenie zawodowe i
kwalifikacje zdobyte nie wczesniej niz 5 lat: prowadzi aktywnie szkolenia oraz walidacje
$wiadczonych ustug zgodnych z tematyka szkolenia.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Dostep do materiatéw online i offline: prezentacje ze szkolenia, skrypt, zestawy ¢wiczen przygotowane przez trenera. Materiaty bede
dostepne podczas trwania szkolenia - stacjonarnie oraz dodatkowo zostang wystane do uczestnikéw po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Uczestnik szkolenia otrzyma:

e Zaswiadczenie potwierdzajace zdobyte kompetencje po zakoriczeniu ustugi - min 80 % obecnosci oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania
wyniku pozytywnego 80% punktow z walidacji zgodnie z karta ustugi
¢ Materiaty szkoleniowe - opisane w karcie ustug

INFORMACJE DODATKOWE:

¢ Ustugodawca zapewnia realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajgc potrzeby osdb z niepetnosprawnosciami (w tym réowniez dla oséb ze
szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021-2027.

¢ Karta ustugi przygotowana zostata zgodnie z obowigzujagcym Regulaminem BUR m.in. w zakresie powierzenia ustug.

¢ Ustuga rozwojowa bedzie realizowana zgodnie z obowigzujgcymi przepisami prawa w tym przepisami prawa o VAT

¢ Cena ustugi nie odbiega od cen rynkowych oraz, ze cena jest adekwatna do jej zakresu.

Cd. w programie ramowym.

Adres

ul. Juliusza Kossaka 18/5
60-762 Poznan

woj. wielkopolskie

Ustugodawca zapewnia realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajgc potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym
rowniez dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spojnosci 2021-2027.

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi:
Ustuga zostanie przeprowadzona w odpowiednio przygotowanej sali konferencyjnej, wyposazonej w klimatyzacje,

projektor multimedialny oraz flipchart. Pomieszczenie zapewni komfortowe warunki do realizacji zaje¢ dla wszystkich
uczestnikow.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

h E-mail marta.ozga@ozgaconsulting.com

Telefon (+48) 501 161 301

MARTA OZGA



