Mozliwo$¢ dofinansowania

Budowanie relacji i rozwijanie sprzedazy w 3 970,00 PLN brutto

srodowisku cyfrowym. 3 970,00 PLN netto
220,56 PLN brutto/h

220,56 PLN netto/h

C‘:’ | |e n TO Numer ustugi 2025/06/26/120192/2840374

© zdalna w czasie rzeczywistym

TALLENTO S.C. & Ustuga szkoleniowa

TRt ST 4975 @ 1gh
674 oceny 59 21.10.2025 do 30.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa szkolenia sg osoby doroste, bedgce mieszkaricami
wojewddztwa dolnoslaskiego, ktére z wiasnej inicjatywy chcg podniesé
swoje kwalifikacje, rozwing¢ kompetencje w obszarze sprzedazy lub
przekwalifikowa¢ sie. Uczestnikami mogg byé zaréwno osoby
. poszukujgce pracy, planujace zatozenie wtasnej dziatalnosci
Grupa docelowa ustugi C L Lo -
gospodarczej, jak i pracownicy réznych branz, ktérzy chcg skuteczniej
sprzedawac produkty lub ustugi w srodowisku cyfrowym. Szkolenie
kierowane jest do tych, ktérzy chcg $wiadomie i profesjonalnie dziata¢
online, wykorzystujgc nowoczesne narzedzia, jezyk korzysci i strategie
relacyjne w sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 20-10-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 18

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

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest rozwiniecie u uczestnikéw umiejetnosci strategicznego planowania i zarzadzania sprzedaza w
srodowisku cyfrowym, z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi oraz technik relacyjnych. Szkolenie ma réwniez na celu
wzmocnienie kompetencji osobistych sprzedawcy, niezbednych do skutecznego dziatania online, utrzymywania
dtugofalowych relacji z klientami i pracy w zmiennym, cyfrowym otoczeniu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uwzgle-dnla‘obsitjg‘e posprzedazows i Wywiad swobodny
strategie lojalnosciowa

Buduje i utrzymuje relacje z klientami w

swicie cyfrowym
Towarzyszy klientowi na kazdym etapie

. Wywiad swobodny
procesu sprzedazowego

Organizuje wtasne dziatania
sprzedazowe i rozwigzywania
. . Test teoretyczny
probleméw z wykorzystaniem

odpowiednich narzedzi i metod.

Stosuje narzedzia analizy i planowania Formutuje cele sprzedazowe, ktére
sprzedazy realizuje w przestrzeni internetowej z
. N . Test teoretyczny
wykorzystaniem odpowiednich metod i
narzedzi

Proponuje i wprowadza automatyzacje

Test teoretyczn
dziatan sprzedazowych yezny

Analizuje wtasne btedy i wycigga z nich
s Test teoretyczny
whnioski

Rozwija refleksyjnos¢ i odporno$é

psychiczng w pracy online Formutuje indywidualne plany rozwoju

W oparciu o swoje zasoby i cele Test teoretyczny
zawodowe.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK



Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

TAK

Program

Th szkoleniowa trwa 45min. Przerwy nie sg wliczone w czas trwania ustugi. Przy modutach 3 godzinnych lub krétszych nie przewidujemy przerw.
Modut 1: Swiadome budowanie relacji i lojalnosci klientow online

e Cyfrowa ScieZka klienta — jak towarzyszyc¢ klientowi na kazdym etapie procesu

e Strategie utrzymania klienta — programy lojalnosciowe, ekskluzywnosc, personalizacja

e Obstuga posprzedazowa i rekomendacje — jak zamienia¢ zadowolenie w kolejne zakupy
e Proaktywna komunikacja — jak utrzymac kontakt bez nachalnosci

Modut 2: Planowanie dziatar sprzedazowych — narzedzia i metody

e Metoda SMART - jak formutowac cele sprzedazowe, ktdre da sie zrealizowac

e Analiza SWOT - rozpoznanie swoich mocnych i stabych stron w kontekscie dziatari online
e Matryca 5xWHY - jak identyfikowac prawdziwe przyczyny problemow w sprzedazy

e Model Ishikawy — analiza barier w procesie sprzedazowym

Modut 3: Zarzadzanie procesem sprzedazy z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych

e CRM w praktyce — jak segmentowac klientow i zarzadzac kontaktami

* Automatyzacja kontaktow — budowanie scenariuszy komunikacji (follow-up, przypomnienia, oferty)
» Narzedzia wspierajgce planowanie i organizacje sprzedazy (np. Trello)

Analiza skutecznosci dziatan — co i jak mierzyc, by podejmowac trafne decyzje

Modut 4: Rozwdj osobisty sprzedawcy cyfrowego

e Refleksja nad wtasng postawa i stylem sprzedazy — autoanaliza i feedback

e Jak wyciggac wnioski z nieudanych transakcji — przeksztatcanie btedow w lekcje
e Kompetencje przysztosci w sprzedaZy — jak sie rozwija¢ w srodowisku cyfrowym
e QOdpornos¢ psychiczna w swiecie online — higiena cyfrowa

Walidacja ustugi - test teoretyczny online

Opis warunkéw organizacyjnych dla przeprowadzenia ustugi:

¢ Szkolenie odbywa sie zdalnie, na zywo, za posrednictwem platformy online (Google Meet).

¢ 1 godzina szkoleniowa = 45 minut. Przerwy nie sg wliczane w czas ustugi.

¢ Kazdy modut to osobny dzieri szkoleniowy. Moduty realizowane sg w warunkach dostosowanych do ich charakteru (prezentacje,
¢wiczenia, dyskusije).

¢ Uczestnicy powinni mie¢ dostep do stabilnego tgcza internetowego, kamery i mikrofonu.

* Na zakonczenie catego cyklu przewidziany jest test teoretyczny online (walidacja ustugi).

e Warunkiem uczestnictwa jest samodzielne zapisanie sie na ustuge szkoleniowg za posrednictwem BUR. Minimalna ilo$¢ uczestnikéw
to 2 osoby.

¢ Kod dostepu do spotkania online zostanie przekazany uczestnikowi szkolenia nie pdézniej niz 1 dzien przed rozpoczeciem ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 9



Przedmiot / temat
zajec

Modut 1:

Swiadome
budowanie relacji
i lojalnosci
klientéw online -
czesé |

Przerwa

Modut 1:

Swiadome
budowanie relacji
i lojalnosci
klientéw online -
czesé i

Modut 2:

Planowanie
dziatan
sprzedazowych -
narzedzia i
metody - czes¢ |

Przerwa

Modut 2:

Planowanie
dziatan
sprzedazowych -
narzedzia i
metody - czesé I

Modut 3:

Zarzadzanie
procesem
sprzedazy z
wykorzystaniem
narzedzi
cyfrowych

Modut 4:

Rozwdéj osobisty
sprzedawcy
cyfrowego

Walidacja
ustugi - test
teoretyczny
online

Prowadzacy

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Agnieszka
Wojtowicz-
Chatupa

Data realizacji

zajeé

21-10-2025

21-10-2025

21-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

23-10-2025

28-10-2025

30-10-2025

30-10-2025

Godzina
rozpoczecia

17:00

19:00

19:15

17:00

19:00

19:15

18:00

18:00

20:45

Godzina
zakonczenia

19:00

19:15

21:00

19:00

19:15

21:00

21:00

20:45

21:00

Liczba godzin

02:00

00:15

01:45

02:00

00:15

01:45

03:00

02:45

00:15



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3970,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3970,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 220,56 PLN
Koszt osobogodziny netto 220,56 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Agnieszka Wojtowicz-Chatupa

‘ ' Trener biznesu i manager sprzedazy z wieloletnim doswiadczeniem w prowadzeniu szkolen i
wspieraniu MSP. Projektuje i wdrazam procesy doradczo-rozwojowe z zakresu zarzadzania,
sprzedazy i team buildingu. Uczy, jak budowac silne zespoty oraz jak efektywnie sprzedawac. W
swojej pracy skupia sie na optymalnym wykorzystaniu potencjatu i talentéw uczestnikéw, réwniez
poprzez przeprowadzane osrodki oceny assessment/development center, do podnoszenia
efektywnosci dziatan oraz optymalizacji zyskéw. Jest absolwentka studiéw na kierunkach
Zarzadzanie Zasobami Ludzkimi, Finanse i Controlling. taczac wiedze z ponad 10-letnim
doswiadczeniem, podchodzi do pracy wieloptaszczyznowo. W efekcie jest w stanie dostarczy¢ i
przeprowadzi¢ diagnoze oraz pokaza¢ mozliwosci rozwigzan i wdrozy¢ konkretne dziatania.
Prowadzi szkolenia w zakresie sprzedazy, zarzadzania, komunikacji, radzenia sobie ze stresem,
asertywnosci, oraz szeroko pojetych kompetencji miekkich.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikéw ustugi:

¢ pliki dokumentéw przygotowanych w formacie .doc, .pdf,
e prezentacja multimedialna,
¢ autorskie materiaty szkoleniowe - karty pracy, case study itp

Warunki uczestnictwa

Uczestnik otrzymuje dofinansowanie na szkolenie w wysokosci minimum 70% jego kosztow.



Informacje dodatkowe

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie od podatku (stawka VAT zw.): Szkolenie jest finansowane w minimum 70% ze
$rodkoéw publicznych zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11.03.2004 o podatku od towaréw i ustug (Dz.U. Nr 54, poz. 535 ze
zm.) oraz par. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz. U. z 2013 r. poz. 1722 z p6zn. zm.) ustawy o podatku VAT: art. 113 ust. 1 albo art. 43 ust. 1
pkt 26 lit. a lub lit. b albo art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. a lub lit. b lub lit. c, albo Rozporzadzenie MF z 20.12.2013 r. §3 ust. 1 pkt 14);

Warunki techniczne

Warunki techniczne niezbedne do udziatu w ustudze:
a) platforme /rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga - Google Meet

b) minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer Uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji - przegladarka
internetowa Google Chrome (preferowana) lub Mozilla Firefox w najnowszych wersjach. Mikrofon, gtosnik lub zestaw stuchawkowy

¢) minimalne wymagania dotyczace parametréw tgcza sieciowego, jakim musi dysponowa¢ Uczestnik: tgcze inernetowe: min download:
768 Mb/s, min upload: 384 Mb/s.

d) niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce Uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatdw: komputer PC z systemem
Operacyjnym Windows 7/8.x/10 (za wyjatkiem Windows 10 S) albo komputer MacBook z systemem Mac OS X 10.5 lub wyzszy.

e) okres waznosci linku umozliwiajgcego uczestnictwo w spotkaniu on-line: link jest wazny od p6t godziny przed rozpoczeciem ustugi do
momentu jej zakonczenia

Kontakt

ﬁ E-mail a.wojtowicz-chalupa@wp.pl

Telefon (+48) 664 028 879

Agnieszka Wojtowicz-Chatupa



