Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Sprzedazy 4.0: nowoczesne 9 594,00 PLN brutto

techniki sprzedazy i budowania relacji - 780000 PLN netto
OZ GA szkolenie 218,05 PLN brutto/h
Pretr 177,27 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/10/02/134432/3854827
225,33 PLN cena rynkowa @

0OZGA GROUP

SPOLKA Z © Poznar
OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ stacjonama

cIA

[ Zajecia grupowe
Kok Kok Kk 47/5  (© 44:00 h

2463 oceny £ 10.11.2026 do 22.12.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do wszystkich oséb majgcych bezposredni lub
Grupa docelowa ustugi posredni kontakt z klientem — zaréwno w obszarze B2B, jak i B2C — ktére
chca rozwija¢ kompetencije sprzedazowe, komunikacyjne i relacyjne.

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 6

Data zakonczenia rekrutacji 09-11-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga szkoleniowa przygotowuje uczestnika do stosowania nowoczesnych technik sprzedazy oraz budowania
profesjonalnych relacji i zaufania z klientem. Uczestnik wykorzystuje aktywne stuchanie, empatie i transparentng
komunikacje w procesie sprzedazy oraz wdraza techniki skutecznej komunikacji wspierajgce analize potrzeb. Stosuje
nowoczesne metody sprzedazy doradczej, wykorzystuje wtasciwe pytania oraz dopasowuje oferte i sposdb prezentacji
ustug do oczekiwan odbiorcy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza: Charakteryzuje oraz
identyfikuje techniki zadawania pytan,
aby skutecznie zrozumie¢ potrzeby i
problemy klientow.

Umiejetnosci: stosuje techniki
budowania zaufania i wiarygodnosci w
relacjach z klientami.

Kryteria weryfikacji

Definiuje rézne typy pytan (otwarte,
zamkniete, kontrolne) i ich
zastosowanie.

Opisuje znaczenie aktywnego stuchania
w procesie zadawania pytan.

Zadaje pytania otwarte i kontrolne w
celu uzyskania szczegétowych
informacji od klientéw.

Buduije relacje z klientami poprzez
empatyczne stuchanie.

Wykazuje umiejetnos¢ dostosowania
stylu komunikacji do indywidualnych
potrzeb klienta

Wyjasnia kluczowe elementy budowania
zaufania, takie jak transparentnosé,
konsekwencja i uczciwosé.

Opisuje techniki komunikacji, ktére
wspieraja budowanie zaufania.

Wykorzystuje techniki transparentnej
komunikacji w kontaktach z klientami.

Demonstruje umiejetnos¢ budowania
zaufania poprzez konsekwentne
dziatania.

Praktykuje empatie i zrozumienie
wobec klienta.

Utrzymuje profesjonalizm i etyke w
kazdej interakcji z klientem.

Opisuje znaczenie budowania
dtugoterminowych relacji z klientami.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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



Efekty uczenia sie

Umiejetnosci: Analizuje potrzeby
klientéw i dostosowuje oferty oraz
prezentacje produktéw lub ustug w
odpowiedzi na te potrzeby.

Umiejetnosci: Stosuje nowoczesne
techniki sprzedazy dostosowane do
zmieniajacych sie potrzeb klienta i
rynku, w celu budowania wartosciowych
relacji i zwiekszenia efektywnosci
dziatan handlowych.

Kryteria weryfikacji

Opisuje metody analizy potrzeb
klientéw oraz wyjasnia, jak dane o
klientach wptywaja na dostosowanie
oferty.

Wykorzystuje techniki analizy danych
do identyfikacji kluczowych potrzeb
klienta.

Dostosowuje prezentacje
produktéw/ustug w oparciu o wyniki
analizy potrzeb klienta.

Buduje relacje poprzez personalizacje
oferty w odpowiedzi na unikalne
potrzeby klienta.

Wyjasnia, jakie narzedzia i techniki sa
najskuteczniejsze w sprzedazy.

Stosuje odpowiednie techniki w
symulacjach sytuacji sprzedazowych.

Analizuje i dostosowuje swoje podejs$cie

sprzedazowe na podstawie feedbacku
klienta.

Wykazuje proaktywnos¢ i inicjatywe w
stosowaniu nowo nabytych
umiejetnosci w rzeczywistych
sytuacjach.

Buduje dtugotrwate relacje z klientami
poprzez skuteczne doradztwo i
wsparcie po sprzedazy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

Umiejetnosé¢: Analizuje przyczyny
obiekciji klienta i stosuje techniki
reagowania, negocjacji oraz pozytywne;j
argumentacji w celu pogtebienia relacji i
zwiekszenia skutecznosci sprzedazy.

Wiedza: Charakteryzuje zasady
skutecznej komunikacji sprzedazowe;j,
budowania relacji i zaufania z klientem
oraz znaczenie empatii, aktywnego
stuchania i komunikacji werbalnej i
niewerbalnej w procesie sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje najczestsze rodzaje
obiekcji klienta w sprzedazy doradczej
oraz ich psychologiczne
uwarunkowania.

Opisuje model ARC (Acknowledge -
Respond — Confirm) oraz techniki
reframingu i pozytywnej argumentacji w
kontekscie pracy z obiekcjami.

Identyfikuje rodzaj i Zrédto obiekc;ji
klienta oraz dobiera adekwatne techniki
reagowania i negocjacji w konkretnych
sytuacjach sprzedazowych.

Stosuje model ARC oraz strategie
pozytywnej argumentac;ji i reframingu w
praktycznych scenariuszach sprzedazy,
w tym w éwiczeniach typu role-play.

Wdraza postawe opartg na otwartosci i
empatii wobec obiekcji klienta, traktujac
je jako szanse na rozwoj relacji i
budowanie zaufania w procesie
sprzedazy.

Omawia zasady skutecznej komunikacji
sprzedazowej i budowania relacji z
klientem.

Rozréznia elementy komunikacji
werbalnej i niewerbalnej w procesie
sprzedazy.

Charakteryzuje znaczenie aktywnego
stuchania i empatii w kontakcie z
klientem.

Identyfikuje techniki budowania
zaufania i profesjonalnej obstugi
klienta.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Komunikuje sie z klientem w sposéb Obserwacja w warunkach
profesjonalny i partnerski. symulowanych
Kompetencje spoteczne: Buduje Wykazuje empatie i aktywne stuchanie Obserwacja w warunkach
profesjonalne relacje z klientem, w kontakcie z klientem. symulowanych
komunikujac sie w sposéb empatyczny,
asertywny i nastawiony na wspétprace
oraz skuteczne osiaganie celéw Buduje relacje oparte na zaufaniu i Obserwacja w warunkach
sprzedazowych. wspotpracy. symulowanych
Reaguje asertywnie i adekwatnie w Obserwacja w warunkach
sytuacjach sprzedazowych. symulowanych

Kwalifikacje i kompetencje

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 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 walidac;ji?

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: Akademia Sprzedazy 4.0: nowoczesne techniki sprzedazy i budowania relacji - szkolenie
MODUL I. Fundamenty nowoczesnej sprzedazy i postawy sprzedazowej

¢ Sprzedaz dawniej a dzi$ — trendy, zmiany i oczekiwania wspétczesnych klientéw — zajecia teoretyczne
¢ Rola nowoczesnego sprzedawcy jako doradcy i partnera biznesowego - zajecia teoretyczne

¢ Budowanie proaktywnej postawy i odpowiedzialnos$ci za wyniki sprzedazowe — zajecia praktyczne

e Kompetencje przysztosci w sprzedazy — elastycznos$é, autentycznosc¢ i rozwdj — zajecia praktyczne

MODUL Il. Komunikacja sprzedazowa i budowanie relacji z klientem

¢ Techniki skutecznej komunikacji i budowania zaufania w relacjach z klientem - zajecia praktyczne
e Aktywne stuchanie i zadawanie pytan wspierajgcych proces sprzedazy - zajecia praktyczne



e Empatia i inteligencja emocjonalna w kontakcie z klientem — zajecia praktyczne
¢ Komunikacja werbalna i niewerbalna w profesjonalnej obstudze klienta — zajecia teoretyczne

MODUL Ill. Analiza potrzeb klienta i sprzedaz doradcza

e Techniki identyfikacji potrzeb oraz motywacji zakupowych klienta — zajecia praktyczne

¢ Nowoczesne modele sprzedazy doradczej: SPIN Selling, Challenger Approach, Insight Selling — zajecia teoretyczne
¢ Analiza procesu decyzyjnego klienta i dopasowanie oferty do jego oczekiwan — zajecia praktyczne

e Budowanie wartosci oferty poprzez jezyk korzysci i personalizacje komunikacji — zajecia praktyczne

MODUL IV. Radzenie sobie z obiekcjami i negocjacje sprzedazowe

« Identyfikacja przyczyn obiekcji klienta i skuteczne techniki reagowania — zajecia praktyczne

¢ Model ARC oraz pozytywna argumentacja w rozmowie sprzedazowej — zajecia praktyczne

¢ Negocjacje handlowe i budowanie rozwigzan typu win-win — zajecia praktyczne

¢ Wykorzystanie obiekciji klienta do pogtebiania relacji i zwiekszania sprzedazy — zajecia praktyczne

MODUL V. Prezentacja oferty i nowoczesne narzedzia sprzedazy

e Techniki skutecznej prezentacji produktéw i ustug w sprzedazy doradczej — zajecia praktyczne

e Storytelling oraz model FAB w prezentowaniu wartosci oferty — zajecia praktyczne

¢ Personalizacja rozwigzan i budowanie doswiadczenia klienta — zajecia praktyczne

e Wykorzystanie narzedzi Al i technologii cyfrowych w nowoczesnym procesie sprzedazy — zajecia teoretyczne

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

¢ 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

Ustuga bedzie prowadzona przy wykorzystaniu interaktywnych metod takich jak:

e interaktywne prezentacje multimedialne i moderowane dyskusje,

e ¢wiczenia indywidualne i grupowe oparte na sytuacjach sprzedazowych,

» symulacje rozmoéw z klientem (role-play) z informacjg zwrotna,

* analiza studiéw przypadkéw (case study) i wspdlne rozwigzywanie problemaéw,

e warsztaty z wykorzystaniem narzedzi Al wspierajgcych sprzedaz i komunikacje,

e ¢wiczenia rozwijajgce komunikacje, empatie i budowanie relacji z klientem,

e biezgcy feedback trenera i uczestnikdw wspierajacy rozwdj kompetenciji,

e praca z materiatami praktycznymi: checklistami, kartami technik i narzedziami wdrozeniowymi.

e Czas trwania: 44 godziny.

* Przerwy wliczajg sie do czasu trwania szkolenia.

e Przerwy wliczaja sie do czasu trwania szkolenia i sg ustalone wg. zasad: dla dnia szkoleniowego zaje¢ merytorycznych wraz z
walidacja trwajgcego ponizej 2 godzin — brak przerw, * dla dnia szkoleniowego zaje¢ merytorycznych wraz z walidacja trwajgcego od
2 godzin do ponizej 4 godz. 30 minut — przerwa minimum 15 minut, maksymalny czas przerw 30 minut, « dla dnia szkoleniowego
zaje¢ merytorycznych wraz z walidacja trwajgcego od 4 godzin 30 minut — przerwa minimum 60 minut, maksymalny czas przerw 75
minut.

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

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

¢ minimalny poziom wyksztatcenia: nie jest wymagane

e Uczestnicy nie muszg wykazywacé sie¢ minimalnym doswiadczeniem / stazem aby uczestniczy¢ w ustudze rozwojowej

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

e aktywnos$¢ w trakcie prowadzenia ustugi: udzielania informacji, angazowanie si¢ 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.

e 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 kosztow ustugi rozwojowej, ktérej obowigzek przeprowadzenia na zajmowanym stanowisku pracy
wynika z odrebnych przepiséw prawa (np. wstepne i okresowe szkolenia z zakresu bezpieczeristwa i higieny pracy, szkolenia
okresowe potwierdzajgce kwalifikacje na zajmowanym stanowisku pracy).

¢ Ustuga rozwojowa nie obejmuje wzajemnego $wiadczenia ustug w Projekcie o zblizonej tematyce przez Dostawcow ustug, ktdrzy
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.

¢ Cena ustugi nie obejmuje kosztéw niezwigzanych bezposrednio z ustuga rozwojowa, w szczegdlnosci koszty srodkéw trwatych
przekazywanych Przedsiebiorcom lub Pracownikom przedsiebiorcy, 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.

¢ 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: 38

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- ., . , . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Sprzedaz
dawniej a dzi$
- trendy,
zmiany i L Tomasz
; . Zajecia . 10-11-2026 09:00 11:00 02:00
oczekiwania tozowicki
wspotczesnyc
h klientéw -
zajecia
teoretyczne

- Przerwa - 10-11-2026 11:00 11:30 00:30

Rola

nowoczesneg
o sprzedawcy
jako doradcy i L Tomasz
Zajecia o 10-11-2026 11:30 13:30 02:00
partnera tozowicki
biznesowego
- zajecia
teoretyczne



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

4238 | Przerwa - 10-11-2026 13:30 14:00 00:30

Budowanie

proaktywnej

postawy i

odpowiedzial Tomasz

- Zajecia - 10-11-2026 14:00 15:00 01:00
nosci za tozowicki
wyniki

sprzedazowe
- zajecia
praktyczne

Budowanie
proaktywnej
postawy i
odpowiedzial L Tomasz
. Zajecia L 17-11-2026 09:00 10:30 01:30
nosci za tozowicki
wyniki
sprzedazowe
- zajecia
praktyczne

- Przerwa - 17-11-2026 10:30 11:00 00:30

Kompetencje
przysztosci w
sprzedazy -
s — Tomasz
elastycznosé¢, Zajecia o 17-11-2026 11:00 12:30 01:30
h Lozowicki
autentycznos
¢ irozwéj -
zajecia
praktyczne

- Przerwa - 17-11-2026 12:30 13:00 00:30

Techniki
skutecznej
komunikacji i
budowania L Tomasz
. Zajecia L 17-11-2026 13:00 15:00 02:00
zaufaniaw tozowicki
relacjach z
klientem -
zajecia
praktyczne



Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . B X Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia

Techniki
skutecznej
komunikaciji i
budowania L Piotr
. Zajecia . . 24-11-2026 09:00 10:00 01:00
zaufaniaw Strzyzewski
relacjach z
klientem -
zajecia
praktyczne

Aktywne

stuchanie i

zadawanie

pytan Zajecia Plotr 24-11-2026 10:00 11:30 01:30
wspierajacych Strzyzewski

proces

sprzedazy -

zajecia

praktyczne

13238 |d Przerwa - 24-11-2026 11:30 12:00 00:30

Empatiaii
inteligencja
emocjonalna L. Piotr
. Zajecia . . 24-11-2026 12:00 13:30 01:30
w kontakcie z Strzyzewski
klientem -
zajecia
praktyczne

- Przerwa - 24-11-2026 13:30 14:00 00:30

Komunikacja

werbalnai

niewerbalna w .
Piotr

profesjonalnej Zajecia . . 24-11-2026 14:00 15:15 01:15
Strzyzewski
obstudze

klienta -
zajecia
teoretyczne

Techniki
identyfikaciji
potrzeb oraz
" I Tomasz
motywacji Zajecia . 01-12-2026 09:00 10:30 01:30
Lozowicki
zakupowych
klienta -
zajecia
praktyczne



Przedmiot /
temat

@B

Nowoczesne
modele
sprzedazy
doradcze;j:
SPIN Selling,
Challenger
Approach,
Insight Selling
- zajecia
teoretyczne

20z38

Analiza
procesu
decyzyjnego
klienta i
dopasowanie
oferty do jego
oczekiwan -
zajecia
praktyczne

Budowanie
wartosci
oferty
poprzez jezyk
korzysci i
personalizacj
¢ komunikac;ji
- zajecia
praktyczne

-

Identyfikacja
przyczyn
obiekc;ji
klienta i
skuteczne
techniki
reagowania -
zajecia
praktyczne

2550 B

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Tomasz
Ltozowicki

Tomasz
Lozowicki

Tomasz
Ltozowicki

Tomasz
tozowicki

Data realizacji
zajeé

01-12-2026

01-12-2026

01-12-2026

01-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

08-12-2026

Godzina
rozpoczecia

10:30

11:00

13:00

13:30

09:00

10:30

11:00

13:30

Godzina
zakonczenia

11:00

13:00

13:30

15:00

10:30

11:00

13:30

14:00

Liczba godzin

00:30

02:00

00:30

01:30

01:30

00:30

02:30

00:30



Przedmiot /
temat

D Vodel

ARC oraz
pozytywna
argumentacja
W rozmowie
sprzedazowej
- zajecia
praktyczne

G2 Vode

ARC oraz
pozytywna
argumentacja
W rozmowie
sprzedazowej
- zajecia
praktyczne

Negocjacje
handlowe i
budowanie
rozwigzan
typu win-win
- zajecia
praktyczne

Negocjacje
handlowe i
budowanie
rozwigzan
typu win-win
- zajecia
praktyczne

-

Wykorzystani
e obiekcji
klienta do
pogtebiania
relacji i
zwiekszania
sprzedazy -
zajecia
praktyczne

T
P . Prowadzacy
aktywnosci
Zaiecia Tomasz

Je Lozowicki
Zaiecia Tomasz

. tozowicki
Zaiecia Tomasz

le Lozowicki
Przerwa -
Zaieci Tomasz
ajecia

je Ltozowicki
Przerwa -
Zaiecia Tomasz

1€ tozowicki

Data realizacji
zajeé

08-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

15-12-2026

Godzina
rozpoczecia

14:00

09:00

10:00

11:00

11:30

13:00

13:30

Godzina
zakonczenia

15:15

10:00

11:00

11:30

13:00

13:30

15:30

Liczba godzin

01:15

01:00

01:00

00:30

01:30

00:30

02:00



Przedmiot /
temat

Techniki
skutecznej
prezentaciji
produktow i
ustugw
sprzedazy
doradczej -
zajecia
praktyczne

em-

Storytelling
oraz model
FAB w
prezentowani
u wartosci
oferty -
zajecia
praktyczne

em-

Personalizacj
arozwigzan i
budowanie
doswiadczeni
a klienta —
zajecia
praktyczne

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Prowadzacy

Tomasz

Lozowicki

Tomasz
Ltozowicki

Tomasz
Ltozowicki

Data realizacji
zajeé

22-12-2026

22-12-2026

22-12-2026

22-12-2026

22-12-2026

22-12-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:30

13:30

14:00

15:30

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidac;ji

w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Liczba godzin

44:00

36:30

00:30

07:00

49:15

Godzina
zakonczenia

11:00

11:30

13:30

14:00

15:30

16:00

Liczba godzin

02:00

00:30

02:00

00:30

01:30

00:30



Cennik

r )
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 2004 r. o podatku od towaréw 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 zwolniefi w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\ J

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 218,05 PLN
Koszt osobogodziny netto 177,27 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 44:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 2

O
M

122

Piotr Strzyzewski

Obszar specjalizacji: Marketing i sprzedaz, marketing i sprzedaz on-line, motywacja i zarzadzanie
zespotami, budowanie strategii, optymalizacja proceséw zarzgdzania, kreowanie nowych rozwigzan
biznesowych, procesy optymalizacji produkcji i zarzadzania produkcja

Doswiadczenie zawodowe: Dyrektor i trener marketingu i sprzedazy, doradca biznesowy i wtasciciel
firmy consultingowej. Pomaga wtascicielom i Zarzgdom w zwiekszeniu sprzedazy i wartosci firmy
poprzez podniesienie efektywnosci zarzadzania, komunikacji wewnetrznej oraz wdrozenie modelu
Zdrowia Organizacji. Doradzat ponad 100 firmom. Wspétautor ksigzki ,By¢ Sobg — zy¢ tak, by
niczego nie zatowac¢” wyd. Sensus 2019. Realizowat projekty po stronie agencji reklamowych i
consultingowych oraz w Grupie Aviva, BZ WBK i Santander. Uczestniczyt w miedzynarodowych
projektach w ponad 10 krajach w Europie i Ameryce Potudniowej. Budowat i skutecznie motywowat
zespoty sprzedazowe liczgce ponad 3000 os6éb. W BZ WBK zbudowat od zera sprzedaz grupy




produktéw finansowych w ecommerce. Ukoriczyt Zarzadzanie Przedsiebiorstwami na Uniwersytecie
Ekonomicznym w Poznaniu. Tworca kierunku studiéw podyplomowych ,Lider Zarzadzajacy
Sprzedazg” na Uczelni Wyzszej Collegium Da Vinci. Wyksztatcenie: mgr Ekonomii. Doswiadczenie
zawodowe i kwalifikacje zdobyte nie wczesniej niz 5 lat: prowadzi aktywnie szkolenia dla firm m.in.
PRINT44, Imex Logistics, Qborg, PITERN, City Park itp. oraz przeprowadza walidacje Swiadczonych
ustug. Zarzadza firma consultingowa.

222

o Tomasz tozowicki

‘ ' Trener biznesu, Manager ds. komunikacji, zarzadzania. Na co dzien zarzadza zespotem,
odpowiadajac nie tylko za realizacje celéw operacyjnych, lecz takze za ksztattowanie i wdrazanie
polityki personalnej w organizacji. Specjalizuje sie w budowaniu efektywnych zespotéw, zarzgdzaniu
réznorodnoscia, komunikacji wewnetrznej oraz wspieraniu proceséw zmian w firmie. Aktywnie
prowadzi szkolenia i warsztaty z zakresu zarzadzania zasobami ludzkimi, rozwoju kompetenc;ji
menedzerskich, komunikacji miedzypokoleniowej oraz zarzadzania wiekiem. taczy perspektywe
praktyka zarzadzania z doswiadczeniem trenerskim, dzieki czemu przekazuje uczestnikom nie tylko
wiedze teoretyczng, ale i sprawdzone rozwigzania do zastosowania w codziennej pracy.
Wyksztatcenie wyzsze, ukoniczyt studia podyplomowe: zarzagdzanie projektami. Doswiadczenie
zawodowe i kwalifikacje zdobyte nie wczesniej niz 5 lat: wyksztatcenie wyzsze, ukonczyt studia
podyplomowe: zarzadzanie projektami. Realizowat szkolenia z niniejszej tematyki dla firm oraz ich
pracownikéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Dostep do materiatéw online i offline: prezentacje ze szkolenia, skrypt, zestawy éwiczen przygotowane przez trenera - ostateczna wersja
zostanie przekazana Uczestnikom po szkoleniu.

Informacje dodatkowe

Uczestnik szkolenia otrzyma:

e Zaswiadczenie potwierdzajgce zdobyte kompetencje po zakoriczeniu ustugi - min 80 % obecnos$ci oraz zaliczenia zaje¢ w formie uzyskania
wyniku pozytywnego min. 80% punktow z walidacji zgodnie z kartg ustugi
¢ Materiaty szkoleniowe - opisane w karcie ustug

INFORMACJE DODATKOWE:

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

e 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

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

Cd. w programie ramowym.

Adres

ul. Wawrzynica Engestroma 10
60-571 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.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail marta.ozga@ozgaconsulting.com

Telefon (+48) 501 161 301

MARTA OZGA



