Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz B2B i rozwdj klienta z 5094,66 PLN brutto
w wykorzystaniem CRM, Al i zasad 4142,00 PLN netto

gospodarki obiegu zamknietego - 268,14 PLN brutto/h
RM:S0s szkolenie 218,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/09/10/22402/3801255 22533 PLN cenarynkowa @

RM Business Group

Robert Mecik © Katowice

& Ustuga szkoleniowa
Yk Kk K Kk 50/5 .

& stacjonarna
32 oceny

& Zajecia grupowe
® 19:00h
£ 08.02.2027 do 10.02.2027

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowg stanowig osoby zajmujace sie sprzedazg ustug lub
produktéw oraz obstuga i rozwojem klienta: handlowcy, doradcy klienta,
przedstawiciele handlowi, specjalisci ds. sprzedazy i obstugi klienta,
opiekunowie klienta, a takze wtasciciele i pracownicy mikro, matych i
Srednich firm odpowiedzialni za pozyskiwanie klientow i rozwoj
wspotpracy.

Uczestnikami sg osoby odpowiedzialne za kontakt z klientem, diagnoze

. potrzeb, prezentowanie wartosci oferty, budowanie relacji, obrone ceny

Grupa docelowa ustugi - . . .
oraz rozwijanie sprzedazy w oparciu o narzedzia cyfrowe - CRM,

automatyzacje i generatywna Al - z uwzglednieniem zasad zielonej

cyfryzaciji.

0d uczestnikéw oczekuje sie podstawowej orientacji w procesie
sprzedazy i obstugi klienta oraz umiejetnosci pracy z danymi i
narzedziami cyfrowymi. Szkolenie nie wymaga wczesniejszego
doswiadczenia w sprzedazy doradczej, obstudze CRM, automatyzaciji ani

pracy z Al.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 10
Data zakonczenia rekrutacji 01-02-2027
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego prowadzenia sprzedazy doradczej ustug i produktéw oraz rozwoju
klienta z wykorzystaniem CRM, automatyzacji i generatywnej Al, z uwzglednieniem zasad zréwnowazonego rozwoju i
gospodarki obiegu zamknietego (GOZ). Uczestnik przygotowuije sie do diagnozowania potrzeb klienta, budowania
wartosci oferty, obrony ceny, rozpoznawania momentu na rozszerzenie wspotpracy oraz projektowania workflow
taczacego prace cztowieka z technologia.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje zasady zielonej
cyfryzacji w procesach sprzedazy i
obstugi klienta

Stosuje podejs$cie doradcze oparte na
prowadzeniu klienta

Doskonali komunikacje ekspercka
oparta na faktach

Buduje argumentacje obrony ceny i
zakresu wspoétpracy

Identyfikuje moment na rozszerzenie
wspotpracy z klientem

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje elementy relacji wptywajace
na lojalnos$¢ klienta

Wskazuje wptyw przetwarzania,
przesytania i przechowywania danych
oraz korzystania z Al i ustug cyfrowych
na wykorzystanie energii i zasobéw
cyfrowych

Buduje pytania odkrywajace potrzeby
przedsigbiorcy

Charakteryzuje dziatania edukujace
klienta w rozmowie

Stosuje technike 5xC w budowaniu
relacji

Identyfikuje zachowania wzmacniajace
zaufanie do biura rachunkowego

Stosuje argumenty pokazujgce wptyw
ceny na bezpieczenstwo,
odpowiedzialnos¢ i jako$¢ obstugi

Rozréznia elementy pracy, ktére
stanowiag wartos¢ niewidoczna dla
klienta, i potrafi je wyjasni¢ w rozmowie

Analizuje sygnaty biznesowe i
operacyjne wskazujace na pojawienie
sie dodatkowych potrzeb klienta

Stosuje strukture rozmowy inicjujacej
dodatkowa ustuge, oparta na diagnozie,
wartosci i rekomendac;ji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Charakteryzuje etapy cyfrowej Sciezki
klienta

Stosuje CRM do monitorowania relacji i
szans sprzedazowych z ograniczeniem
duplikowania danych

Wdraza automatyzacje wspierajace
kontakt z klientem i ograniczajace
zbedne operacje cyfrowe

Stosuje generatywna Al w pracy
doradczej i sprzedazowe;j

Analizuje dane klientéw w celu rozwoju
wspotpracy

Buduje workflow taczacy cztowieka,
proces, CRM, automatyzacje i Al
zgodnie z zasadami efektywnosci
zasobowej

Doskonali postawe odpowiedzialnej,
etycznej i proaktywnej wspétpracy z
klientem

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje miejsca utraty
potencjalnych klientéw

Stosuje zasady standaryzacji
pozyskania i onboardingu

Buduje baze klientéw, zadania i follow-
up oraz porzadkuje informacje zgodnie
z zasadg jednego zrédta danych

Segmentuje baze klientéw wedtug
aktywnosci i potencjatu

Wskazuje procesy, ktére warto
automatyzowaé

Buduje prosty proces: formularz -
zadanie — komunikacja — follow-up

Przygotowuje pytania, oferty i
podsumowania spotkan z uzyciem Al

Identyfikuje ograniczenia i zasady
bezpiecznego korzystania z Al

Identyfikuje klientéw wymagajacych
kontaktu lub dodatkowej opieki

Charakteryzuje powody utraty klientéw i
mozliwosci cross-sellingu.

Projektuje workflow ograniczajacy
duplikowanie danych, zbedne systemy,
powtarzalne czynnosci i niepotrzebne
operacje cyfrowe

Wdraza dziatania zwiekszajace czas na
doradztwo i relacje

Rozréznia zachowania wzmacniajace
zaufanie, bezpieczenstwo i
transparentno$¢ relacji

Stosuje komunikacje wspierajaca
klienta w podejmowaniu $wiadomych
decyzji biznesowych

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

Ocenia efektywnos$¢ procesu cyfrowego
przed i po jego optymalizaciji

Charakteryzuje zasady
zrébwnowazonego rozwoju i gospodarki
obiegu zamknietego (GOZ) w procesach
sprzedazy i obstugi klienta

Kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Poréwnuije liczbe operacji, etapéw
procesu, zakres przetwarzanych danych
lub czas realizacji przed i po wdrozeniu
usprawnienia

Identyfikuje elementy relacji wptywajace
na lojalno$¢ klienta

Wskazuje wptyw przetwarzania,
przesytania i przechowywania danych
oraz korzystania z Al i ustug cyfrowych
na zuzycie energii i zasobow zgodnie z
zasadami GOZ

Kwalifikacje niewlgczone do ZSK

Uznane kwalifikacje

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

TAK

Strona internetowa Instytucji Certyfikujgcej: https://WWW.IEES.PL

Strona internetowa Instytucji Walidujacej: https://www.europahouse.eu/

Informacje

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje

Nazwa Podmiotu certyfikujacego

Program

Fundacja Europa House

International Examination and Evaluation System (IEES)

DZIEN 1: Sprzedaz - budowanie relacji w dobie zielonej cyfryzacji

0d handlowca do partnerstwa biznesowego - czesc teoretyczna

¢ Co naprawde decyduje o wartosci ustug i produktow w oczach klienta, wartosci ekologiczne.
e Sprzedawca-Doradca, budowanie wartosci wiekszej niz sama realizacja ustugi.
e Jak przejs$¢ od ,chce sprzedac¢” do ,pomagamy klientowi”.

« |dentyfikowanie potencjatu rozwoju wspétpracy z obecnym klientem.
¢ Zielona transformacja cyfrowa wptyw sposobu wykorzystywania danych, ustug cyfrowych i technologii na srodowisko.
¢ Minimalizacja danych i ograniczanie zbednych operacji cyfrowych jako element odpowiedzialnego prowadzenia biznesu.

¢ Mapowanie cyfrowej sciezki klienta i identyfikowanie miejsc utraty potencjalnych klientéw (15 minut éwiczenie praktyczne)

Czes¢ praktyczna



»Nie sprzedawaj - prowadz klienta” - cze$¢ praktyczna

¢ Elementy modelu Challenger w sprzedazy ustug profesjonalnych.

e Jak edukowac klienta i pokazywac¢ obszary, ktérych wczesniej nie brat pod uwage.

e Pytania, ktére pomagajg odkrywac potrzeby przedsiebiorcy.

 Cwiczenia z prowadzenia klienta do rozwigzania bez stosowania presji sprzedazowej.

¢ Analiza sposobu wykorzystania poczty, chmury, systeméw online i danych pod katem ograniczenia cyfrowego $ladu srodowiskowego.
e Jak rozmawia¢ o problemach, ryzykach i mozliwosciach bez nachalnej sprzedazy.

e Budowanie pozycji eksperta i partnera biznesowego.

¢ Diagnozowanie potrzeb klienta zwigzanych z zielong transformacja cyfrowa i efektywniejszym wykorzystaniem technologii.

Sprzedaz relacyjna bez ,bajkopisarstwa” - czes¢ praktyczna

¢ Praktyczne wykorzystanie techniki 5xC w budowaniu relacji i zaufania.

e Komunikacja wzmacniajgca zaufanie do handlowca.

e Jak prowadzi¢ regularny kontakt z klientem.

¢ Jak wykorzysta¢ wiedze o biznesie klienta do rozwijania wspotpracy.

¢ Budowanie argumentacji sprzedazowej taczgcej korzysci ekonomiczne z ograniczeniem niepotrzebnego wykorzystania zasobéw
cyfrowych.

e Moment, w ktérym obstuga klienta naturalnie przechodzi w sprzedaz kolejnych ustug.

Jak bronié¢ wartosci ustugi przed konkurencja - cze$¢ praktyczna

¢ Jak odpowiada¢ na: ,inny zrobi to taniej”.

¢ |dentyfikowanie zbednego przetwarzania danych, nadmiernej liczby narzedzi cyfrowych, powielania informaciji i nieuzasadnionego
przechowywania danych w procesach klienta.

e Jak rozmawiaé o podwyzkach cen i zmianach zakresu wspotpracy.

¢ Cena a bezpieczenstwo, dostepnos¢, odpowiedzialnos$¢ i jako$¢ obstugi.

e Jak komunikowa¢ wartosc¢ pracy, ktorej klient czesto ,nie widzi”.

e Doboér miernikow zielonej efektywnosci cyfrowej, np. liczby wykorzystywanych systeméw, liczby powielanych operacji.

¢ Obrona klienta przed konkurencja bez krytykowania innych.

Rozwijanie klienta - cross-selling i dodatkowe potrzeby - cze$¢ praktyczna

e Jak rozpoznawa¢ moment, w ktérym klient potrzebuje kolejnej ustugi.

o Cwiczenia z komunikowania wartosci pracy niewidocznej bezposrednio dla klienta.

e Poréwnywanie wariantéw rozwigzania cyfrowego i dobér rozwigzania adekwatnego do potrzeby klienta oraz mniej zasobochtonnego
cyfrowo.

¢ Dodatkowe ustugi jako naturalne rozszerzenie wspotpracy.

e Jak rozpoczyna¢ rozmowe o dodatkowej ustudze.

e Segmentacja klientéw wedtug potencjatu rozwoju.

e Jak zwieksza¢ wartos¢ klienta bez zwiekszania presji sprzedazowej.

e Opracowanie planu rozwoju wybranego klienta uwzgledniajgcego cel sprzedazowy oraz minimum jedno dziatanie z zakresu zielonej
transformacji cyfrowej jak dodatkowa potrzeba

DZIEN 2: CRM, automatyzacja i Al w rozwoju klienta
Cyfrowa $ciezka klienta - czes¢ praktyczna

e Od pierwszego kontaktu do statej wspotpracy.

 Lead, klient, szansa sprzedazowa i klient aktywny.

e Gdzie w procesie najczesciej ,ging” potencjalni klienci.

e Standaryzacja procesu pozyskania i onboardingu klienta.
¢ Cyfrowe punkty kontaktu z klientem.

e Mozliwosci i ograniczenia generatywnej Al.

CRM jako centrum zarzadzania relacja - czes¢é praktyczna

e CRM nie tylko jako narzedzie sprzedazowe, ale system zarzadzania relacjg z klientem.
e Historia kontaktdw, potrzeby, ustalenia i potencjat klienta w jednym miejscu.

¢ Pipeline nowych klientéw i szans sprzedazowych.

e Zadania, follow-upy i przypomnienia.

e Segmentacja bazy klientéw.

¢ Monitorowanie aktywnosci i kolejnych mozliwo$ci wspétpracy.

Automatyzacja obstugi i sprzedazy - czes¢ teoretyczna



¢ Projektowanie automatycznych przypomnien dotyczacych terminéw i dziatan cyklicznych.
¢ Co warto automatyzowadé, a czego nie nalezy automatyzowacé w relacji z klientem.

e Automatyzacja komunikacji po zapytaniu ofertowym.

¢ Onboarding nowego klienta.

e Automatyczne dziatania zwiekszajgce regularnos¢ kontaktu z klientem.

e Budowanie prostych proceséw: formularz CRM zadanie komunikacja follow-up.

Al jako asystent dla Ciebie - cze$¢ praktyczna

e Mozliwosci i ograniczenia generatywnej Al.

o Jak skutecznie wydawaé polecenia Al.

¢ Research potencjalnego klienta przed rozmowa.

¢ Przygotowanie pytan do rozmowy z przedsigbiorcg z wykorzystaniem Al.
¢ Przygotowanie pytan do spotkania z przedsigbiorca.

e Tworzenie ofert i propozycji wartosci.

¢ Przygotowanie maili, follow-upéw i podsumowarn spotkan.

e Tworzenie komunikacji edukacyjnej dla klientéw.

e Pomoc w pracy z obiekcjami i trudnymi pytaniami klientdw.

Al + CRM + dane to lepsze decyzje biznesowe - cze$¢ praktyczna

¢ Analiza bazy klientéw i identyfikacja potencjatu sprzedazowego.

¢ Wyszukiwanie klientéw wymagajacych kontaktu lub dodatkowej opieki.
¢ Analiza powodoéw utraty klientow.

* |dentyfikowanie mozliwosci cross-sellingu.

¢ Analiza pipeline’'u nowych klientéw.

¢ Wykorzystanie danych do planowania aktywnosci sprzedazowej.

Nowoczesna praca + cztowiek + technologia - czes¢ praktyczna

e Jak potaczy¢ osobistg relacje z cyfryzacja procesu.

¢ Automatyzacja jako wsparcie pracownika, a nie zastepstwo relac;ji.

e Bezpieczenstwo danych i odpowiedzialne korzystanie z Al.

e Kontrola jakosci informacji generowanych przez sztuczng inteligencje.

¢ Budowanie wtasnego workflow: klient + handlowiec + CRM + automatyzacja + Al.

e Jak wykorzysta¢ technologie, aby mieé wiecej czasu na doradztwo i rozwijanie relacji z klientem.

WALIDACJA:

e Test wiedzy
¢ Analiza dowodoéw i deklaracji

Wymagania wstepne: Dla osiggniecia celu edukacyjnego uczestnik powinien posiada¢ podstawowg wiedze o funkcjonowaniu
przedsiebiorstwa oraz orientacje w procesach sprzedazy, obstugi klienta i komunikacji biznesowej. Wskazane sg podstawowe
umiejetnosci pracy z danymi, dokumentami oraz narzedziami cyfrowymi wykorzystywanymi w codziennej pracy sprzedazowej. Uczestnik
powinien rozumie¢ ogdlne zasady diagnozy potrzeb klienta, obiegu informacji oraz podstawy pracy z systemami wspierajgcymi relacje z
klientem, takimi jak CRM, automatyzacja komunikacji czy narzedzia Al.

Szkolenie adresowane jest do oséb zajmujgcych sie sprzedaza ustug lub produktéw oraz obstuga i rozwojem klienta - handlowcéw,
doradcow klienta, przedstawicieli handlowych, opiekunéw klienta, a takze wtascicieli i pracownikdw mikro, matych i srednich firm
zaangazowanych w kontakt z klientami, diagnoze potrzeb, komunikacje doradczg oraz wdrazanie rozwigzan zwiekszajgcych efektywnos$é
obstugi, jakos¢ relacji i rozwéj wspotpracy. Uczestnicy pracujg w srodowisku, w ktérym istotne jest tgczenie kompetencji doradczych z
technologia - CRM, automatyzacjg i generatywna Al - w celu usprawnienia proceséw, zwigkszenia bezpieczenstwa klienta oraz
ograniczania strat operacyjnych, z uwzglednieniem zasad zréwnowazonego rozwoju i gospodarki obiegu zamknietego (GOZ).

Zakres tematyczny: Szkolenie obejmuje sprzedaz doradcza ustug i produktéw, budowanie wartosci oferty i obrone ceny, diagnoze potrzeb
klienta oraz prowadzenie rozmowy w oparciu o fakty. Uczestnicy poznaja cyfrowa $ciezke klienta, standaryzacje pozyskania i
onboardingu, prace z CRM w zarzadzaniu relacjg i szansami sprzedazowymi, projektowanie automatyzacji obstugi i sprzedazy oraz
wykorzystanie generatywnej Al w przygotowaniu ofert, pytan, follow-upéw i podsumowan spotkan. Zakres obejmuje takze analize danych
klientéw pod katem cross-sellingu i rozwoju wspotpracy oraz projektowanie workflow taczgcego prace cztowieka z technologig zgodnie z
zasadami zréwnowazonego rozwoju i GOZ ograniczajgcego duplikowanie danych, zbedne systemy i niepotrzebne operacje cyfrowe.

Walidacja ustugi zostanie przeprowadzona w oparciu o:

e Test wiedzy
¢ Analiza dowodoéw i deklaracji



Czas trwania: 19 godzin zegarowych, w tym: 16 godzin praktyki (¢wiczenia, symulacje, analiza przypadkéw, praca na procesach obstugi
klienta, diagnozie potrzeb, komunikacji doradczej, wykorzystaniu CRM, automatyzacji i narzedzi Al oraz zasadach GOZ) oraz 3 godziny

teorii obejmujgce podstawy profesjonalnej obstugi, sprzedazy doradczej, efektywnosci zasobowej, gospodarki obiegu zamknietego oraz
cyfrowych narzedzi wspierajacych rozwoj klienta.

Warunki organizacyjne:

¢ Uczestnicy pracujg na wtasnych lub udostepnionych stanowiskach komputerowych z dostepem do internetu.

¢ Kazde stanowisko wyposazone jest w komputer z arkuszem kalkulacyjnym, dostepem do materiatéw szkoleniowych, narzedzi
cyfrowych, CRM oraz symulacji wykorzystywanych podczas éwiczen dotyczacych obstugi klienta, diagnozy potrzeb, komunikac;ji
doradczej, automatyzacji i wykorzystania Al.

* Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.

e Przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi.

¢ Walidacja odbywa sie w ostatnim dniu szkolenia i obejmuje analize przypadku, przygotowanie rekomendacji oraz ocene kompetencji
cyfrowych i zielonych zwigzanych z profesjonalng obstugg klienta, sprzedaza doradczg, efektywnoscig zasobowg oraz

wykorzystaniem technologii.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 18

Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

0 o

handlowca do
partnerstwa
biznesowego

Zajecia

@D Nie

sprzedawaj - L
, Zajecia
prowadz

klienta”

- Przerwa

Sprzedaz
relacyjna bez Zajecia
Jbajkopisarst

”

wa

@3 Jok

broni¢

wartosci Zajecia
ustugi przed

konkurencja

- Przerwa

Prowadzacy

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

Data realizacji
zajeé

08-02-2027

08-02-2027

08-02-2027

08-02-2027

08-02-2027

08-02-2027

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:15

11:30

12:00

13:15

14:30

Godzina
zakonczenia

10:15

11:30

12:00

13:15

14:30

15:00

Liczba godzin

01:15

01:15

00:30

01:15

01:15

00:30



Przedmiot /
temat

Rozwijanie
klienta -
cross-selling i
dodatkowe
potrzeby

Cyfrowa
Sciezka
klienta

-

8 CRM

jako centrum
zarzadzania
relacja

-

Automatyzac;j
a obstugi i
sprzedazy

D A jako

Twoj asystent

iz B

@~ +

CRM + dane
to lepsze
decyzje
biznesowe

@0

Nowoczesna
praca +
cztowiek +
technologia

12215 B

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

ROBERT
MECIK

Data realizacji
zajeé

08-02-2027

09-02-2027

09-02-2027

09-02-2027

09-02-2027

09-02-2027

10-02-2027

10-02-2027

10-02-2027

10-02-2027

10-02-2027

10-02-2027

Godzina
rozpoczecia

15:00

08:30

10:00

10:30

12:00

12:30

08:00

09:30

10:00

11:30

12:00

13:15

Godzina
zakonczenia

16:00

10:00

10:30

12:00

12:30

14:30

09:30

10:00

11:30

12:00

13:15

14:00

Liczba godzin

01:00

01:30

00:30

01:30

00:30

02:00

01:30

00:30

01:30

00:30

01:15

00:45



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 19:00
w tym suma godzin zajeé 15:15
w tym suma godzin walidacji 00:45
w tym suma przerw 03:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 21:15
Cennik
r

Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé 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 towarow i ustug, jesli ustugaw
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 zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

.

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5094,66 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 142,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 268,14 PLN
Koszt osobogodziny netto 218,00 PLN
W tym koszt walidacji brutto 141,45 PLN
W tym koszt walidacji netto 115,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 246,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 200,00 PLN

Liczba godzin ustugi



Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 19:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O ROBERT MECIK

‘ ' Trener Zarzadzania, dyplomowany Business & Life Coach, absolwent Wyzszej Szkoty Biznesu w
Dabrowie Goérniczej, trener Standardu HRD BP, pedagog. Posiada wieloletnie doswiadczenie w
sprzedazy na stanowiskach: przedstawiciel handlowy, Manager ds. rozwoju firmy oraz Dyrektor
Sprzedazy. Od 2017 roku dziata jako trener i wtasciciel Firmy RM Business Group. Prowadzi
warsztaty i szkolenia z zakresu zarzadzania, sprzedazy i kompetencji spotecznych, gtéwnie dla
kadry managerskiej. Na szkoleniach angazuje uczestnikdw do aktywnosci i dzielenia sie
doswiadczeniami, bo tylko w ten sposob mozna poznac i stworzy¢ lepsza wersje siebie. Ukonczyt
kurs i posiada certyfikat "Gospodarka obiegu zamknietego w MSP" -25.03.2024. Posiada
doswiadczenie w zakresie zielonych kompetencji w okresie ostatnich 5 lat

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

e Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych
e Wszystkie materiaty bedg dostepne w formie cyfrowej, umozliwiajgcej samodzielng prace po zakonczeniu szkolenia

Informacje dodatkowe

* Karta ustugi zostata opracowana zgodnie z Regulaminem Bazy Ustug Rozwojowych

¢ Cena ustugi nie obejmuje kosztéw dojazdu, zakwaterowania ani innych wydatkéw niezwigzanych bezposrednio ze szkoleniem

e Ustuga nie jest $wiadczona przez podmiot petnigcy funkcje Operatora lub partnera PSF (réwniez w innych PR/FERS), podmioty z nimi
powigzane, podmioty jednoczesnie korzystajace z ustug o podobnej tematyce w tym samym projekcie ani dostawcéw wzajemnie
$wiadczacych sobie ustugi w ramach PSF z wykorzystaniem dofinansowania

W przypadku korzystania z dofinansowania na ustugi ksztatcenia lub przekwalifikowania zawodowego mozliwe jest zwolnienie z VAT na
podstawie:

e art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11.03.2024 r. o podatku od towaréw i ustug, gdy ustuga jest w catosci finansowana ze srodkéw
publicznych lub
e § 3ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z 20.12.2013 r., gdy finansowanie ze srodkéw publicznych wynosi co najmniej 70%.

Adres

al. Aleja Walentego Rozdzienskiego 188
40-203 Katowice

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail robert@rmbg.pl

Telefon (+48) 603 329 565

ROBERT MECIK



