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Informacje podstawowe

Kategoria

Sposoéb dofinansowania

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Kurs Przedstawiciel handlowy - doradca 2 400,00 PLN brutto

2 400,00 PLN netto
40,00 PLN brutto/h
40,00 PLN netto/h

Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa kursu "Przedstawiciel Handlowy - Doradca Klienta" to
osoby zainteresowane rozwijaniem umiejetnosci sprzedazowych, obstugi
klienta i negocjacyjnych. Kurs dedykowany jest zaréwno poczatkujacym,
jak i doswiadczonym przedstawicielom handlowym, pragngcym
doskonali¢ sie w budowaniu trwatych relacji handlowych, prezentacji
produktéw oraz zrozumieniu procesu sprzedazowego. Obejmuje takze
aspekty komunikacji, zarzadzania czasem, pracy zespotowej oraz
podstawy marketingu i prawa handlowego.
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stacjonarna
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Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Celem edukacyjnym szkolenia jest wyposazenie uczestnikéw w kompleksowga wiedze i umiejetnosci z zakresu handlu,
obstugi klienta i technik sprzedazowych. Kurs dazy do przygotowania do efektywnej pracy w sprzedazy poprzez
rozwijanie kompetencji w obszarze negocjacji, budowania relaciji z klientem, prezentacji produktéw oraz zrozumienia
kluczowych aspektéow prawnych i marketingowych zwigzanych ze sprzedaza.
https://www.kursor.edu.pl/szkolenia/oferta

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Efekty oceniane sg poprzez praktyczne

zadania, symulacje negocjacji i

prezentaciji, testy sprawdzajace

znajomos¢ procesu sprzedazowego.

Weryfikacja obejmuje rowniez Test teoretyczny
umiejetnos$¢ radzenia sobie z

sytuacjami trudnymi, skuteczna

komunikacje, zarzadzanie czasem i

wspotprace zespotowa.

Celem szkolenia jest dostarczenie
kompleksowej wiedzy i umiejetnosci z
obszaru handlu, negocjacji i obstugi
klienta, przygotowujac uczestnikéw do
efektywnej pracy poprzez rozwijanie
kompetencji w prezentaciji oferty,
budowaniu relaciji z klientem oraz
zrozumieniu procesu sprzedazowego.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

tak

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa

Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego

ICVC
walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest Nie
zarejestrowany w BUR

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujagcego IcvC



Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Nie

Program

Wprowadzenie do handlu i obstugi klienta
- Definicja roli przedstawiciela handlowego.
- Zasady profesjonalnej obstugi klienta.

Techniki sprzedazowe i negocjacyjne
— Skuteczne techniki sprzedazowe.
- Umiejetnos$¢ negocjowania warunkéw handlowych.

Proces sprzedazy i planowanie dziatan
- Etapy procesu sprzedazowego.
- Planowanie dziatan sprzedazowych.

Obstuga klienta na wysokim poziomie
- Budowanie pozytywnego doswiadczenia klienta.
- Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami.

Budowanie relacji handlowych
— Zasady budowania trwatych relacji z klientem.
- Komunikacja interpersonalna.

Prezentacja produktéw i ustug
- Techniki prezentacji oferty handlowe;.
- Tworzenie atrakcyjnych argumentéw sprzedazowych.

Komunikacja werbalna i niewerbalna
- Skuteczna komunikacja stowna.
- Elementy komunikacji niewerbalnej.

Zarzadzanie czasem w pracy handlowca
- Planowanie czasu pracy.
- Waznos$¢ zadan.

Praca w zespole handlowym
- Rola przedstawiciela handlowego w zespole.
- Wspétpraca z innymi dziatami firmy.

Podstawy marketingu i reklamy
- Zasady marketingu w sprzedazy.
- Wykorzystanie narzedzi reklamowych.

Aspekty prawne w sprzedazy
- Podstawy prawa handlowego.
- Przestrzeganie przepiséw ochrony konsumenta.

Certyfikat ukoiczenia kursu- kazdy uczestnik przed przystgpieniem do egzaminu nadajacego kwalifikacje otrzyma:

Zaswiadczenie wydane na podstawie § 23 ust. 4 rozporzadzenia Ministra Edukacji i Nauki z dnia 6 pazdziernika 2023 r. w sprawie
ksztatcenia ustawicznego w formach pozaszkolnych (Dz. U. poz. 2175).

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina

. Prowadzacy o,
zajec Zajec

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

Koszt godziny brutto

Koszt godziny netto

W tym koszt walidacji brutto

W tym koszt walidacji netto

W tym koszt certyfikowania brutto

W tym koszt certyfikowania netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Informacje dodatkowe

rozpoczecia

Cena

2 400,00 PLN

2 400,00 PLN

40,00 PLN

40,00 PLN

0,00 PLN

0,00 PLN

200,00 PLN

200,00 PLN

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

notatnik, dtugopis, teczka szkoleniowa, skrypt tematyczny

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Informacje dodatkowe

Szkolenie moze by¢ realizowane zaréwno raz jaki i kilka razy w tygodniu w trybie dziennym, umozliwiajgc intensywna nauke i
skoncentrowane zajecia lub popotudniowym, co pozwala uczestnikom z innymi obowigzkami dostep do wartosciowej edukaciji.
Dodatkowo, istnieje opcja organizacji zaje¢ w formie weekendowej, co sprawia, ze szkolenie staje sie bardziej elastyczne i dostosowane
do réznych harmonogramdw zycia. W zwigzku z powyzszym przedstawiony harmonogram moze ulec zmianie - jeste$my gotowi
dostosowac sie do potrzeb catej grupy zapisanych osdéb, tworzgc harmonogram, ktéry uwzgledni zréznicowane preferencje czasowe
uczestnikow.

Adres

ul. Czerwonego Krzyza 3
25-353 Kielce

woj. $wietokrzyskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi
¢ Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

m E-mail szkolenia.zamosc@kursor.edu.pl

Telefon (+48) 500 177 049

Jolanta Krzak



