Mozliwo$¢ dofinansowania

Certyfikat kwalifikacji: Obstuga klienta i 2 337,00 PLN brutto

N sprzedaz w punkcie handlowym - 1900,00 PLN netto
9 CCIFRANGE i i 779,00 PLN brutto/h

POLOGNE sprzedawca. Kwalifikacja wolnorynkowa. : rutto
Francusko-Polska Izba Gospodarcza Kierunek Kariera ZaWOdowa. 633,33 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/03/11/46312/2093351

Francusko-Polska

Izba Gospodarcza © Warszawa / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa
O 3h
5 02.09.2024 do 02.09.2024

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Organizujemy certyfikacje na zyczenie klienta dla grup zamknietych w
innych terminach. Oferujemy mozliwos¢ organizaciji certyfikacji w innym
miejscu niz siedziba CCIFP, takag ustuge wyceniamy indywidualnie.

Beneficjentami sa:

Osoby

Grupa docelowa ustugi * juz wykonujace zawdd sprzedawcy w punkcie handlowym, nie

wymagane jest minimalne doswiadczenie na stanowisku.
e zajmujace sie obstuga klienta w sklepach specjalistycznych i
wielkoformatowych., nie wymagamy minimalnego doswiadczenia.
e zamierzajace podjac prace w zawodzie sprzedawca.

Osoby przystepujace do certyfikacji musza posiada¢ wyksztatcenie
podstawowe (ukoriczonych 8 klas szkoty podstawowej) lub gimnazjalne.

Minimalna liczba uczestnikow 12
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 26-08-2024
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 3



jest instytucja certyfikujaca, o ktérej mowa w art. 2 pkt 6 ustawy z dnia 22
grudnia 2015 r. o Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji lub podmiotem
dziatajgcym na podstawie upowaznienia, o ktérym mowa w art. 47 ust. 2
tej ustawy

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

L. Aktywne prowadzenie sprzedazy skierowanej do klientéw biznesowych -
Zakres uprawnien o
przedstawiciel handlowy

Cel

Cel edukacyjny

Certyfikacja kompetencji "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym" potwierdza opanowanie wiedzy potrzebne;j
do wykonywania zawodu sprzedawcy w punkcie handlowym: wyktadania towaru na pétkach, udzielania rad klientom i
zachecania do zakupu, skutecznej sprzedazy detalicznej, obstugiwania klienta po sprzedazy i zachecania do ponownego
zakupu.

Certyfikat potwierdza opanowanie wiedzy z zakresu do realizacji proceséw sprzedazowych w relacji z klientami
detalicznymi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Kompetencje ocenianie sg podczas

egzaminu przez wykwalifikowany Obserwacja w warunkach
zespot treneréow zawodowych i symulowanych
asesorow.

Kompetencje ocenianie sg podczas
Osoba, ktéra uzyska certyfikat w

zawodzie "Obstuga klienta i sprzedaz w
punkcie handlowym".

egzaminu przez wykwalifikowany

zespot treneré6w zawodowych i

asesorow, ktérzy sprawdzaja wiedze w

drodze testu wiedzy, kontekstowego Obserwacja w warunkach
badania kompetencji, a takze rozmowy symulowanych

na podstawie 30 pytan i odegrania

scenki symulujacej autentyczna

sytuacje w punkcie handlowym

pomiedzy sprzedawca a kupujgcym.

Cel biznesowy

Realizacja ustugi pozwala na poswiadczenie zdobycia umiejetnosci sprzedazowych i obstugi kilenta. Dzieki walidacji
kompetencji mozemy oficjalnie potwierdza¢ umiejetnosci, ktérych uczymy sie na szkoleniach lub w pracy. Potwierdza, ze
osoba, ktéra zdobyta certyfikat, potrafi zacheci¢ przynajmniej jednego obstugiwanego klienta do zrealizowania minimum
jednego zakupu oraz do powrotu klienta do punktu handlowego oraz do dokonania minimum 1 transakcji.

Potwierdzenie umiejetnosci pracownikow na stanowisku sprzedawcy i doradcy klienta w drodze oficjalnej certyfikacji
pozawala pracodawcy na stworzenie zespotu wykwalifikowanych pracownikéw w punktach handlowych oraz zwiekszy¢

liczbe transakcji minimum o 1 transakcje dziennie w miejscu sprzedazy.

Efekt ustugi



Osoba, ktéra uzyska certyfikat w zawodzie "Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym":

- rozréznia i charakteryzuje asortyment sprzedawany w punkcie handlowy,

- monitoruje ilo$¢ i jako$¢ oferowanych towardw i ustug,

- segreguje i wyktada towar w punkcie handlowym w sposéb uporzadkowany,

- eksponuje towary i materiaty promocyjne, tak aby efektywnie wykorzysta¢ powierzchnie sprzedazowa,
- raportuje sprzedaz, obstuguje system sprzedazowy i prowadzi dokumentacje sprzedazowa,

- inicjuje rozmowe z klientem,

- bada potrzeby klienta przez zadawanie pytan o cel wizyty w punkcie handlowym, czynniki warunkujgce zakup (np. wielko$¢ tazienki przy
wyborze pralki, budzet),

- prezentuje oferte w sposéb atrakcyjny i zrozumiaty oraz podkresla korzysci z zakupu poszczegdlnych produktéw,

- dba o potrzeby klienta przez pokazanie kilku produktéw najlepiej odpowiadajacych potrzebom klienta, a takze zasugerowaé uzupetnienie
koszyka produktéw o dodatkowe towary np. pomagajace przedtuzy¢ zywotnos$¢ sprzedawanego sprzetu,

- zapewnia obstuge posprzedazowa.

Kompetencje ocenianie sg podczas egzaminu przez wykwalifikowany zespét treneréw zawodowych i asesoréw, ktdrzy sprawdzajg wiedze
w drodze testu wiedzy (rozwigzywany online), kontekstowego badania kompetenciji, a takze rozmowy na podstawie 30 pytan i odegrania
scenki symulujgcej autentyczng sytuacje w punkcie handlowym pomiedzy sprzedawca a kupujgcym.

Zakres sprawdzanych kompetenciji to:
*obstuga klienta, czyli:

¢ Nawigzywanie kontaktu z klientem — czyli umiejetnosc¢ zainicjowania rozmowy z klientem w sposob zachecajacy do zapoznania sie z
ofertg punktu sprzedazy;

¢ Badanie potrzeb klienta — czyli umiejetnos¢ takiego poprowadzenia rozmowy z klientem, aby moc okresli¢ jego potrzeby, priorytety i
kryteria wyboru;

e Prezentacja oferty — czyli umiejetno$¢ zaprezentowania towaru lub ustugi w sposéb wskazujacy konkretne korzysci i potrzeby klienta
jakie zaspakaja jego zakup.

e Zamkniecie transakcji — czyli zdolnos¢ do sktonienia klienta do podjecia decyzji lub okreslenia elementéw potrzebnych do jej podjecia.

e Obstuga posprzedazowa - czyli wiedza z zakresu podtrzymywania relacji z klientem, w tym obstugi reklamacji.

*obstuga towaru i administrowanie procesem sprzedazy, czyli:

e Monitorowanie ilosci i jakosci oferowanych towardéw i ustug — czyli wiedza z zakresu efektywnego zaopatrzenia punktu sprzedazy i
zdolnos¢ do statego monitorowania jakosci oferty;

e Eksponowanie towaréw i materiatdw promocyjnych — czyli wiedza o zasadach efektywnego wykorzystania powierzchni sprzedazowe;j;

e Raportowanie sprzedazy i prowadzenie dokumentacji sprzedazowej — czyli wiedza o zasadach i o metodach dokumentowania stanéw
magazynowych towardw oraz przeptywow pienieznych.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Kompetencje ocenianie sg podczas egzaminu przez wykwalifikowany zespét treneréw zawodowych i asesoréw, ktdrzy sprawdzajg wiedze
w drodze testu wiedzy, kontekstowego badania kompetencji, a takze rozmowy na podstawie 30 pytan i odegrania scenki symulujacej
autentyczng sytuacje w punkcie handlowym pomiedzy sprzedawca a kupujacym.

Zakres sprawdzanych kompetenciji to:
*obstuga klienta, czyli:

¢ Nawigzywanie kontaktu z klientem - czyli umiejetno$¢ zainicjowania rozmowy z klientem w sposéb zachecajacy do zapoznania sie z
ofertg punktu sprzedazy;

e Badanie potrzeb klienta — czyli umiejetno$¢ takiego poprowadzenia rozmowy z klientem, aby méc okresli¢ jego potrzeby, priorytety i
kryteria wyboru;

¢ Prezentacja oferty — czyli umiejetno$¢ zaprezentowania towaru lub ustugi w sposéb wskazujacy konkretne korzysci i potrzeby klienta
jakie zaspakaja jego zakup.



e Zamkniecie transakcji — czyli zdolnos$¢ do sktonienia klienta do podjecia decyzji lub okreslenia elementéw potrzebnych do jej podjecia.
e Obstuga posprzedazowa - czyli wiedza z zakresu podtrzymywania relacji z klientem, w tym obstugi reklamaciji.

*obstuga towaru i administrowanie procesem sprzedazy, czyli:

e Monitorowanie ilosci i jakosci oferowanych towardéw i ustug — czyli wiedza z zakresu efektywnego zaopatrzenia punktu sprzedazy i
zdolnos¢ do statego monitorowania jakosci oferty;

e Eksponowanie towaréw i materiatéw promocyjnych — czyli wiedza o zasadach efektywnego wykorzystania powierzchni sprzedazowe;j;

» Raportowanie sprzedazy i prowadzenie dokumentacji sprzedazowej — czyli wiedza o zasadach i 0 metodach dokumentowania stanéw
magazynowych towardw oraz przeptywow pienieznych.

Kwalifikacje

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji

Kwalifikacje Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Systemie

12639
Kwalifikacji

Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego

o Francusko-Polska Izba Gospodarcza (CCIFP)
walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest

. Tak
zarejestrowany w BUR

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujagcego Francusko-Polska Izba Gospodarcza (CCIFP)

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Inne kwalifikacje
Uznane kwalifikacje
Pytanie 1. Czy wydany dokument jest potwierdzeniem uzyskania kwalifikacji w zawodzie?

Certyfikat potwierdza opanowanie wiedzy z zakresu do realizacji proceséw sprzedazowych w relacji z klientami
detalicznymi.

Pytanie 5. Czy dokument jest certyfikatem, dla ktérego wypracowano system walidacji i certyfikowania efektéow uczenia
sie na poziomie miedzynarodowym?

Tak, dokument jest certyfikatem, dla ktérego wypracowano system walidacji i certyfikowania efektéw uczenia sie na
poziomie migdzynarodowym.

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnionych do wydawania dokumentow potwierdzajgcych uzyskanie
Podmiotow kwalifikacji, w tym w zawodzie



Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego
walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujacego

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR

Program

Ustuga jest realizowana w godzinach zegarowych.

1. Test wiedzy

Francusko-Polska Izba Gospodarcza (CCIFP)

Tak

Francusko-Polska Izba Gospodarcza (CCIFP)

Tak

(ze wzgledow logistycznych kolejnos¢ poszczegolnych punktéw programu moze byé rézna dla kazdego uczestnika)

2. Symulacja - badanie kontekstowe

(ze wzgledow logistycznych kolejnosé poszczegdinych punktéw programu moze by¢ rézna dla kazdego uczestnika)

3. Rozmowa z egzaminatorem (asesorem)

(ze wzgledow logistycznych kolejno$é poszczegolnych punktéw programu moze byé rézna dla kazdego uczestnika)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L, Prowadzacy L
zajec Zajec

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

i ; X Liczba godzin
rozpoczecia zakonczenia

Cena

2 337,00 PLN

1900,00 PLN



Koszt osobogodziny brutto 779,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 633,33 PLN
W tym koszt walidacji brutto 0,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 0,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 0,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 0,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

1. Uczestnicy certyfikacji otrzymajg zadania:

- test wiedzy

- kontekstowe badanie kompetencji

2. Uczestnicy otrzymajg zestaw 30 pytan do przygotowania sie na rozmowe z asesorem.

3. Do odegrania scenki uczestnicy otrzymaja zestaw materiatéw opisujacych produkty, ktére beda podczas symulacji oferowac
klientom, oraz szczeg6towy opis zadania i roli, jakg majg odegra¢ w tej symulacji.

Warunki uczestnictwa

Warunki przystapienia do walidacji

Kandydat musi udokumentowac¢ ukorczenie o$mioletniej szkoty podstawowej lub gimnazjum (uzyskanie kwalifikacji petnej z 2 poziomem
Polskiej Ramy Kwalifikacji).

Po otrzymaniu certyfikaty Kandydat bedzie postugiwat sie dokumentem odpowiadajacym 3 poziomowi Poziom Polskiej Ramy
Kwalifikacji.

Okres waznosci dokumentu potwierdzajgcego nadanie kwalifikacji rynkowej i warunki przedtuzenia jego waznosci

Certyfikat jest wazny 5 lat.



Adres

al. Aleje Jerozolimskie 93
02-001 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail julia.druzkowska@ccifp.pl

Telefon (+48) 571608 116

Julia Druzkowska



