Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesna sprzedaz i rozwoj 2 400,00 PLN brutto
ﬁ kompetencji menedzerskich i handlowych 2400,00 PLN netto
z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i Al 184,62 PLN brutto/h
w Numer ustugi 2026/09/28/174663/3840157 184,62 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @
gg\;ETLEdIZta © Kielce
n & Ustuga szkoleniowa
Tkk ok ok 4875 ¥ stacjonarna
209 ocen

® 13:00h

£ 16.01.2027 do 17.01.2027

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutaciji
Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

{2 Zajecia grupowe

Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do osob, ktére w swojej pracy zawodowej
odpowiadajg za sprzedaz, obstuge klienta, rozwdj relacji z klientami lub
zarzadzanie zespotami realizujgcymi cele handlowe.

30

15-01-2027

stacjonarna

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego prowadzenia nowoczesnego procesu sprzedazy i komunikacji z
klientem oraz organizowania pracy zespotu z wykorzystaniem odpowiednio dobranych metod sprzedazowych,
menedzerskich, narzedzi cyfrowych i rozwigzan opartych na sztucznej inteligenciji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

WIEDZA
Charakteryzuje wspoétczesny proces
sprzedazy i proces zakupowy klienta.

WIEDZA

Charakteryzuje zasady wykorzystania
narzedzi cyfrowych i Al w sprzedazy i
pracy menedzerskiej.

UMIEJETNOSCI

Diagnozuje potrzeby klienta i dobiera
sposo6b komunikacji do sytuaciji
sprzedazowe;j.

UMIEJETNOSCI
Prezentuje oferte oraz reaguje na
obiekcje klienta.

KOMPETENCJE SPOLECZNE
Organizuje komunikacje z klientem i
cztonkami zespotu z uwzglednieniem
odpowiedzialno$ci za jako$¢ relacji
zawodowych.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

rozréznia etapy procesu sprzedazy i
procesu zakupowego klienta

wskazuje zastosowania CRM w
organizacji procesu sprzedazy

formutuje pytania stuzace rozpoznaniu
potrzeb i motywaciji klienta

przedstawia oferte z wykorzystaniem
jezyka korzysci

dobiera spos6b komunikacji adekwatny
do roli i sytuacji zawodowej,

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw 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

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK



Program

Dzien 1. Nowoczesna sprzedaz i komunikacja z klientem

Wspbtczesna sprzedaz i proces zakupowy klienta

zmiany w zachowaniach zakupowych klientow
sprzedaz doradcza i budowanie wartosci
etapy procesu sprzedazy

cyfrowa $ciezka klienta

Diagnoza potrzeb i skuteczna komunikacja

techniki zadawania pytan

aktywne stuchanie

identyfikacja potrzeb i motywaciji klienta
dopasowanie komunikacji do typu klienta

Prezentowanie oferty, obiekcje i negocjacje

* jezyk korzysci

e argumentacja wartosci

e praca z obiekcjami

e negocjowanie ceny i warunkow
e techniki domykania sprzedazy

Narzedzia cyfrowe i Al w sprzedazy

CRM i organizacja procesu sprzedazy

wykorzystanie Al do przygotowania ofert, maili i rozméw
personalizacja komunikacji

automatyzacja follow-upu

podstawy skutecznego promptowania

Dzien 2. Kompetencje menedzerskie i zarzgdzanie
zespotem

Rola nowoczesnego menedzera

e style zarzadzania

¢ budowanie autorytetu

e zarzadzanie sytuacyjne

e rozwijanie samodzielnosci zespotu

Cele, delegowanie i motywowanie

ustalanie celéw
monitorowanie wynikéw
delegowanie zadan
budowanie odpowiedzialnosci
motywowanie pracownikéw

Komunikacja menedzerska i feedback



e komunikowanie oczekiwan

¢ udzielanie informacji zwrotnej
e prowadzenie trudnych rozméw
¢ rozwigzywanie konfliktéw

Al i narzedzia cyfrowe w pracy menedzera

¢ planowanie i organizacja pracy

e przygotowanie spotkan i podsumowan

¢ analiza danych i raportéw

e tworzenie planéw rozwojowych

¢ bezpieczenstwo i odpowiedzialne korzystanie z Al

Szkolenie skierowane jest do handlowcéw, pracownikéw dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, lideréw oraz menedzeréw zespotéw
handlowych, a takze os6b rozwijajgcych kompetencje sprzedazowe i menedzerskie.

Zajecia bedg prowadzone w jednej grupie szkoleniowej, w formie stacjonarnej.

Ustuga obejmuje 13 godzin zegarowych realizowanych w ciggu 2 dni, w tym przerwy oraz 30 minut walidacji efektéw uczenia sie.
Przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi.

Szkolenie ma charakter praktyczny i obejmuje ¢wiczenia oraz zadania z wykorzystaniem narzedzi cyfrowych i Al.

Podczas ostatnich 30 minut szkolenia zostanie przeprowadzona walidacja efektéw uczenia sie zgodnie z metodami wskazanymi w Karcie
Ustugi.

W ramach ustugi zachowany jest podziat rol trenera i walidatora. Trener odpowiada za realizacje procesu edukacyjnego, natomiast
walidator niezaleznie ocenia osiggniecie przez uczestnikéw zatozonych efektéw uczenia sie.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 15

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

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

Wspétczesna

sprzedaz i Zajecia Marcin 16-01-2027 09:00 10:15 01:15
proces Wrzoskiewicz

zakupowy

klienta
(2215 B Przerwa - 16-01-2027 10:15 10:30 00:15

Diagnoza .
Marcin

potrzeb i Zajecia L 16-01-2027 10:30 11:45 01:15
Wrzoskiewicz
skuteczna

komunikacja

- Przerwa - 16-01-2027 11:45 12:15 00:30



Przedmiot /
temat

Prezentowani
e oferty,
obiekcje i
negocjacje

@D

Narzedzia
cyfrowe i Al w
sprzedazy

Rola

nowoczesneg
0 menedzera

en-

B el

delegowanie i
motywowanie

[z -

Komunikacja
menedzerska

i feedback

B

o

narzedzia
cyfrowe w
pracy
menedzera

@n-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidac;ji

Prowadzacy

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
16-01-2027 12:15
16-01-2027 13:30
16-01-2027 13:45
17-01-2027 09:00
17-01-2027 10:15
17-01-2027 10:30
17-01-2027 12:00
17-01-2027 12:30
17-01-2027 13:45
17-01-2027 14:00
17-01-2027 15:30

Liczba godzin

13:00

10:30

00:30

Godzina
zakonczenia

13:30

13:45

15:00

10:15

10:30

12:00

12:30

13:45

14:00

15:30

16:00

Liczba godzin

01:15

00:15

01:15

01:15

00:15

01:30

00:30

01:15

00:15

01:30

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

w tym suma przerw 02:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 14:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 400,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 184,62 PLN
Koszt osobogodziny netto 184,62 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 13:00
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Marcin Wrzoskiewicz

‘ ' Specjalista w zakresie zarzadzania i sprzedazy, pedagog oraz doradca zawodowy. Posiada szeroka
wiedze i umiejetnosci zwigzane z zarzgdzaniem firma, zarzgdzaniem procesami i jakoscia,
budowaniem zespotu oraz sprzedaza. Jest trenerem biznesu oraz wieloletnim praktykiem biznesu
na réznych szczeblach.

Przez ponad 15 lat wspiera rozwdj managerow i specjalistéw réznych branz, gtéwnie w matych i
$rednich przedsiebiorstwach, poprzez réznorodne formy szkolen stacjonarnych, field coaching,
doradztwo, indywidualny coaching biznesowy i rozwojowy oraz szkolenia online. Realizuje wiele
projektow sprzedazowych zaréwno jako trener, jak i przedsiebiorca.



Posiada ponad 10 lat doswiadczenia w prowadzeniu szkolen z zakresu zarzadzania firmga,
zarzadzania procesami i jakoscig, budowania zespotu, sprzedazy, komunikacji interpersonalnej oraz
radzenia sobie ze stresem. Pracuje jako wyktadowca i trener w Akademii Humanistyczno-
Ekonomicznej w todzi oraz w FPD SP. Z 0.0.

Trener posiada co najmniej 120 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkoler o podobnej
tematyce dla dorostych w ostatnich 2 latach (24 miesiecy) wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia.
Jest certyfikowanym konsultantem metody Insights Discovery oraz posiada certyfikat ACC ICF jako

coach. Jest réwniez akredytowanym coachem i mediatorem.

Adres e-mail specjalisty: mwrzoskiewicz.mw@gmail.com

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe po odbytym szkoleniu.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sie i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych, zapisanie sie na szkolenie za posrednictwem
Bazy oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez operatora, do ktérego sktadajg Parnstwo dokumenty o dofinansowanie.

Po zakonczeniu ustugi uczestnik otrzymuje zaswiadczenie/ certyfikat a warunkiem jego uzyskania jest uczestnictwo w co najmniej 80 % zaje¢
oraz zaliczenie zaje¢ w formie testu wiedzy oraz pozytywna ocena w ramach obserwacji w warunkach symulowanych, prowadzona podczas
aktywnosci uczestnika z trenerem, zgodnie z okreslonymi kryteriami weryfikacji.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych. Przerwy wliczone sg w czas ustugi rozwojowe;j.

Adres

Kielce
Kielce

woj. Swietokrzyskie

Kontakt

ﬁ E-mail k.binkowska@advert.edu.pl

Telefon (+48) 783 054 930

KLAUDIA BINKOWSKA



