Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesna sprzedaz i rozwoj
kompetencji handlowych z
wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i Al
Numer ustugi 2026/09/04/239095/3789058

ART OF BEAUTY

ART OF BEAUTY © Katowice
Anna Koscien- o + oo
Rodko Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy IE Stacjonama
{8 Zajecia indywidualne
® 16:00h

£ 20.11.2026 do 21.11.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

7 995,00 PLN brutto
6 500,00 PLN netto
499,69 PLN brutto/h
406,25 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Ustuga skierowana jest do przedstawicieli handlowych oraz oséb
wykonujacych zadania zawodowe zwigzane ze sprzedaza,
pozyskiwaniem i obstuga klientéw, prezentowaniem oferty, prowadzeniem
negocjacji oraz budowaniem dtugofalowych relacji handlowych.

Grupa docelowa ustugi Szkolenie przeznaczone jest w szczegdlnosci dla oséb, ktére chca
rozwingé kompetencje w zakresie nowoczesnych technik sprzedazy oraz

wykorzystywania nowych technologii, narzedzi cyfrowych i sztucznej
inteligencji w codziennej pracy handlowej, a takze wdrozy¢ rozwigzania

wspierajgce bardziej efektywne i odpowiedzialne $rodowiskowo
prowadzenie procesow sprzedazowych.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 1
Data zakonczenia rekrutacji 19-11-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Celem ustugi jest nabycie przez uczestnika praktycznych kompetencji w zakresie prowadzenia nowoczesnego procesu
sprzedazy, obejmujgcego pozyskiwanie klientow, identyfikowanie ich potrzeb, prowadzenie rozméw handlowych,
prezentowanie wartosci oferty, reagowanie na obiekcje, prowadzenie negocjacji oraz finalizowanie sprzedazy.
Uczestnik nabedzie réwniez kompetencje w zakresie wykorzystywania narzedzi cyfrowych i sztucznej inteligencji do
przygotowania i organizacji procesu sprzedazowego, personali

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik charakteryzuje etapy
nowoczesnego procesu sprzedazy

Uczestnik przygotowuje kontakt z
potencjalnym klientem

Uczestnik identyfikuje potrzeby klienta

Uczestnik prezentuje oferte w oparciu o
potrzeby klienta

Uczestnik reaguje na obiekcje i
prowadzi rozmowe zmierzajaca do
finalizacji

Uczestnik wykorzystuje Al w realizacji
zadan sprzedazowych

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
cyfrowe do organizacji procesu
sprzedazy

Uczestnik stosuje rozwigzania
ograniczajgce zuzycie zasobéw w pracy
handlowej

Uczestnik planuje proces handlowy
zgodnie z zasadami efektywnego
gospodarowania zasobami

Uczestnik odpowiedzialnie komunikuje
aspekty srodowiskowe oferty

Kryteria weryfikacji

rozréznia etapy procesu
sprzedazowego i okresla ich znaczenie

okresla profil klienta, dobiera kanat
komunikaciji i spos6b rozpoczecia
kontaktu

ormutuje wiasciwe pytania,
wykorzystuje aktywne stuchanie i
okresla potrzeby klienta

dobiera argumenty i przedstawia
korzysci adekwatne do rozpoznanych
potrzeb

dobiera sposéb reakcji do rodzaju
obiekciji, stosuje argumentacje i
technike finalizacji

tworzy polecenie dla Al, wykorzystuje
uzyskany rezultat w procesie sprzedazy
i dokonuje jego weryfikacji

planuje kontakty i follow-up oraz
identyfikuje dziatania mozliwe do
automatyzaciji

wskazuje i dobiera rozwigzania
ograniczajgce zuzycie papieru,
materiatéw oraz zbedne przejazdy

przygotowuje plan wykorzystujacy
cyfrowy obieg dokumentéw oraz
optymalizacje kontaktéw, spotkan lub
przejazdéw

rozréznia uzasadnione informacje
srodowiskowe od niepotwierdzonych
twierdzen i identyfikuje ryzyko
greenwashingu

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny



Kwalifikacje

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 efektéow uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie 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 walidac;ji?

TAK

Program

Modut 1. Nowoczesny proces sprzedazy

Zmiany zachowan i oczekiwan klientéw. Etapy wspdtczesnego procesu sprzedazy. Rola przedstawiciela handlowego. Sprzedaz oparta na
potrzebach i wartosci dla klienta. Organizacja procesu sprzedazowego. |dentyfikacja obszaréw mozliwych do usprawnienia poprzez
wykorzystanie nowych technologii i narzedzi cyfrowych.

Modut 2. Pozyskiwanie klientow i badanie potrzeb

Okreslanie profilu potencjalnego klienta. Segmentacja klientéw. Prospecting i przygotowanie do pierwszego kontaktu. Dobér kanatéw
komunikaciji. Personalizacja kontaktu. Techniki zadawania pytan. Aktywne stuchanie. Identyfikowanie potrzeb, oczekiwan i motywacji
zakupowych. Dopasowanie sposobu komunikacji do klienta.

Modut 3. Prezentowanie oferty, praca z obiekcjami i finalizacja sprzedazy

Budowanie wartosci oferty. Jezyk korzysci. Dobér argumentaciji do zidentyfikowanych potrzeb. Prezentowanie rozwigzania.
Identyfikowanie zrodet obiekcji. Techniki reagowania na zastrzezenia. Argumentacja cenowa. Podstawy negocjacji handlowych.
Rozpoznawanie sygnatéw zakupowych. Techniki finalizacji sprzedazy.

Modut 4. Al i nowoczesne narzedzia cyfrowe w sprzedazy

Mozliwo$ci wykorzystania generatywnej sztucznej inteligencji w pracy przedstawiciela handlowego. Tworzenie skutecznych polecen dla
Al. Przygotowanie do kontaktu z klientem. Personalizacja komunikacji. Tworzenie wiadomosci sprzedazowych, propozycji handlowych,
scenariuszy rozméw, argumentacji oraz follow-updw. Wykorzystanie Al do analizy i porzadkowania informacji. Weryfikacja rezultatow
generowanych przez Al. Bezpieczenstwo i odpowiedzialne korzystanie z nowych technologii.

Modut 5. Cyfrowa organizacja i automatyzacja pracy handlowe;j

Organizacja cyfrowej bazy klientéw. Podstawy wykorzystania systeméw CRM. Planowanie kontaktéw i kolejnych dziatan. Cyfrowe
zarzagdzanie lejkiem sprzedazowym. Automatyzacja przypomnien i follow-upéw. Organizacja zadan przedstawiciela handlowego.
Identyfikacja powtarzalnych czynnosci mozliwych do automatyzacji. Monitorowanie skutecznos$ci dziatan sprzedazowych.

Modut 6. Zielone kompetencje w pracy przedstawiciela handlowego

Znaczenie zielonych kompetencji w nowoczesnej sprzedazy. Cyfrowy obieg ofert, materiatéw i dokumentéw jako sposdb ograniczania
zuzycia papieru. Racjonalne wykorzystywanie materiatéw handlowych i reklamowych. Planowanie spotkan i kontaktéw z klientami w
sposéb ograniczajgcy zbedne przejazdy. Wykorzystanie spotkan zdalnych. Podstawy optymalizacji tras przedstawiciela handlowego.



Ograniczanie zuzycia zasobéw w codziennej pracy. Odpowiedzialne przedstawianie informacji dotyczacych cech srodowiskowych
produktéw i ustug. Rozpoznawanie ryzyka greenwashingu.

Modut 7. Warsztat praktyczny i walidacja

Przygotowanie i przeprowadzenie symulowanego procesu sprzedazowego. Analiza potrzeb klienta. Przygotowanie argumentac;ji i
prezentacji wartosci oferty. Wykorzystanie Al lub narzedzia cyfrowego w wybranym elemencie procesu sprzedazy. Zaplanowanie dziatan
uwzgledniajgcych ograniczenie zuzycia zasobdw. Test wiedzy i ocena wykonania zadania praktycznego.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 11

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy o . ; . Liczba godzin
temat aktywnosci zajec rozpoczecia zakonczenia

ANNA

Nowoczesny

Zajecia KOSCIEN- 20-11-2026 08:30 10:30 02:00
proces
. RODKO
sprzedazy
Pozyskiwanie ANNA
klientow i Zajecia KOSCIEN- 20-11-2026 10:30 12:00 01:30
badanie RODKO
potrzeb
(3211 R Przerwa - 20-11-2026 12:00 13:00 01:00
Prezentowani
ANNA
e oferty, praca L . ;
S Zajecia KOSCIEN- 20-11-2026 13:00 15:00 02:00
z obiekcjami i
. RODKO
finalizacja
sprzedazy
Al
nowoczesne
. ANNA
narzedzia L ; .
Zajecia KOSCIEN- 20-11-2026 15:00 16:30 01:30
cyfrowe w
. RODKO
sprzedazy —
czesc |
Al
nowocz?sne ANNA
narzedzia L . .
Zajecia KOSCIEN- 21-11-2026 10:30 12:30 02:00
cyfrowe w
. RODKO
sprzedazy -

czesé



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Cyfrowa
organizacja i L
3 Zajecia
automatyzacj
a pracy

handlowej

8211 o Przerwa

Zielone

kompetencje
W pracy
przedstawicie
la
handlowego

Zajecia

Warsztat
praktyczny i
walidacja
efektéw

Zajecia

uczenia sie

- Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

ANNA
KOSCIEN-
RODKO

ANNA
KOSCIEN-
RODKO

ANNA
KOSCIEN-
RODKO

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Data realizacji
zajeé

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

21-11-2026

Godzina
rozpoczecia

12:30

14:30

15:30

16:30

17:30

Liczba godzin

16:00

13:00

01:00

02:00

18:30

Godzina
zakonczenia

14:30

15:30

16:30

17:30

18:30

Liczba godzin

02:00

01:00

01:00

01:00

01:00

r

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzang 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 2004 r. o podatku od towaréw i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze $rodkéw 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 zwolnien w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 995,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 499,69 PLN
Koszt osobogodziny netto 406,25 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 16:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 ANNA KOSCIEN-RODKO

‘ ' Nazywam sie Anna Koscien-Rodko, ukonczylam studia wyzsze na kierunku kosmetologia ponad 11
lat temu. Od tamtej pory z powodzeniem prowadze klinike kosmetologii Art of Beauty. Od 8 lat
zajmuje sie tylko i wytgcznie kosmetologig merketingiem i sprzedaza. Przez te 11 lat ukonczylam
ponad 130 szkolen u specjalistow polskich oraz zagranicznych z zakresu kosmetologii, marketingu,
social mediow, sprzedazy

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty szkoleniowe w formie elektronicznej obejmujace najwazniejsze zagadnienia omawiane podczas szkolenia,
materiaty éwiczeniowe, przyktadowe schematy prowadzenia rozmoéw sprzedazowych, checkliste procesu sprzedazy, przyktady
wykorzystania narzedzi cyfrowych i Al oraz materiaty dotyczgce wdrazania zielonych kompetencji w pracy handlowej.

Podczas czesci warsztatowej uczestnik bedzie korzystat z materiatéw i przypadkéw przygotowanych na potrzeby ¢wiczen praktycznych.



Adres

Katowice 45
40-282 Katowice
woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail annakoscienrodko@gmail.com

Telefon (+48) 798 432 935

ANNA KOSCIEN-RODKO



