Mozliwos$¢ dofinansowania

Kurs specjalista ds. sprzedazy z 3 600,00 PLN brutto
elementami obstugi klienta. 3 600,00 PLN netto
Numer ustugi 2024/10/14/165576/2360514 90,00 PLN brutto/h
90,00 PLN netto/h

"GRUPA

EDUKACYJNA

AKTYWNE

SZKOLEMA Piotrkéw Trybunalski / mieszana (stacjonarna potgczona z

SPOLKA Z

ustugg zdalng w czasie rzeczywistym)
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS
cIA'

Brak ocen dla tego dostawcy

& Ustuga szkoleniowa
® 40h
5 20.02.2025 do 28.03.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga jest adresowana dla oséb petnoletnich, pracujgcych lub chcacych
pracowac w zawodzie sprzedawcy. Dedykowana réwniez dla oséb
zainteresowanych opanowaniem technik autoprezentacji, negocjaciji,
rozmowy handlowej, wystgpien publicznych oraz opanowania zasad
obstugi klienta.

Grupa docelowa to réwniez obecni i przyszli:

Grupa docelowa ustugi ¢ handlowcy stacjonarni i terenowi.

¢ przedstawiciele handlowi,

¢ specjalisci dziatéw sprzedazy i obstugi klienta,

¢ specjalisci ds. marketingu,

* menedzerowie i kierownicy sprzedazy,

* osoby zainteresowane rozwojem technik, autoprezentacji, negocjacji,
wystapien publicznych,

e pracownicy biura obstugi klienta i call center.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikéw 10
Data zakonczenia rekrutacji 31-01-2025

mieszana (stacjonarna potgczona z ustugg zdalng w czasie

Forma prowadzenia ustugi .
rzeczywistym)



Liczba godzin ustugi 40

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga, tj. Kurs ,Specjalista ds. sprzedazy z elementami obstugi klienta” przygotowuje do samodzielnej pracy w
sprzedazy, obstudze klienta i pokrewnych profesjach poprzez stosowanie odpowiednich technik sprzedazy czy
zaawansowanych negocjacji handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Definiuje techniki wywierania
pozytywnego wrazenia, jak rowniez
monitoruje komunikacje z klientami
w sposob efektywny i budujacy
sprzyjajaca relacje do transakc;ji
handlowych.

Charakteryzuje rynek i jego potrzeby
oraz projektuje strategie sprzedazowe.

Ocenia potrzeby klienta poznajac jego
motywy nabywcze za pomoca rozmowy
handlowej. Prowadzac rozmowe
handlowa uzasadnia wykorzystane
techniki sprzedazy oparte na zadawaniu
pytan.

Obstuguje trudnego klienta oraz
kontroluje sytuacje konfliktowe
sztukujac rozwigzan zadawalajacych
wszystkie strony.

Kryteria weryfikacji

Omawia elementy tworzace efekt
pierwszego wrazenia.

Weryfikuje na biezagco sygnaty mowy
ciata,

ktore wywieraja

pozytywne wrazenie.

Wyrdznia zasady tworzenia Buyer
Person
oraz analize SWOT.

Indywidualizuje kluczowe strategie
marketingowe

(penetracji rynku,

rozwoju rynku i produktu

oraz dywersyfikacji).

Omawia rodzaje motywacji
angazujacych klientéw
do zakupu.

Sprawdza znajomos$¢ metod radzenia
sobie z trudnymi sytuacjami.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji to m.in. zaswiadczenie o ukoniczeniu kursu, ktére zawiera szczegdétowy
opis efektéw uczenia sie.

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

Tak, zaswiadczenie o ukonczeniu kursu potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w
efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak, proces walidacji jest prowadzony przez inng osobeg anizeli proces ksztatcenia. Zaswiadczenie o ukorczeniu kursu
zawiera informacje, dotyczaca walidacji, ktéra realizowana jest przez osobe nie zwigzang z procesem ksztatcenia.

Program

Ustuga, tj. Kurs ,Specjalista ds. sprzedazy z elementami obstugi klienta” jest adresowana dla oséb petnoletnich, pracujacych lub chcacych
pracowac w sprzedazy, obstudze klienta i pokrewnych profesjach. Grupa docelowa to réwniez obecni i przyszli: handlowcy stacjonarni i
terenowi, przedstawiciele handlowi, specjalisci dziatow sprzedazy i obstugi klienta, specjalisci

ds. marketingu, menedzerowie i kierownicy sprzedazy, osoby zainteresowane rozwojem technik, autoprezentacji, negocjacji, wystapien
publicznych, pracownicy biura obstugi klienta i call center.

Ukonczenie ustugi, tj. Kursu ,Specjalista ds. sprzedazy z elementami obstugi klienta” potwierdza niezbedng wiedze teoretyczng i
praktyczna. Udziat w zajeciach umozliwia opanowanie sztuki autoprezentacji, negocjacji, budowania trwatej relacji z klientem. Ponadto
zajecia majg na celu opanowanie metod prowadzenia analizy potrzeb klienta. W programie uwzgledniono réwniez przekazanie wiedzy
oraz umiejgtnosci w zakresie pozyskiwania nowych klientéw, zarzadzania

i organizacji sprzedazy. Przygotowany program daje réznorodno$¢ metod, narzedzi i doboru dziatain sprzedazowych, co jest kluczowe w
sprzedazy i budowaniu zadowolenia klienta.

Warunki organizacyjne:
¢ forma zaje¢ - mieszana, tj. zajecia prowadzone sg w formie
stacjonarnej oraz potgczone z ustuga zdalng w czasie rzeczywistym,

¢ minimalna liczba uczestnikéw ustugi to 6 oséb, a maksymalna to 10 oséb,
e zajecia w ramach kursu obejmujg 40 godzin zegarowych tagcznie z walidacjg, w tym:

12 godzin w formie stacjonarnej, a 28 godzin w formie zdalnej w czasie rzeczywistym,

e zajecia w ramach ustugi zdalnej w czasie rzeczywistym prowadzone sg na platformie Clickmeeting, ktéra umozliwia m.in. rozmowe na
zywo, chat, wspétdzielenie ekranu itp.

¢ ewentualne przerwy w trakcie zajeé nie wliczajg sie w czas trwania catej ustugi,

e w przypadku zaje¢ trwajacych 4 godziny nie przewiduje sie stosowania przerw,

natomiast w przypadku zaje¢ trwajacych 8 godzin przewiduje sie przerwe 30 - minutowg,



e czes¢ zaje¢ w ramach ustugi prowadzona jest w sposob warsztatowy z wykorzystaniem niezbednego oraz koniecznego sprzetu do
realizacji tego typu zaje¢ w formie praktyczne;j,

¢ walidacja prowadzona jest zgodnie z kartg ustugi i zatgczonym harmonogramem,

¢ termin walidacji jest adekwatny do zaplanowanych metod oceny efektéw uczenia sie,

¢ walidacja prowadzona jest przez osobe, ktora nie uczestniczyta w procesie ksztatcenia,

¢ walidacja jest integralng czescia ksztatcenia, gdyz dopiero po jej przeprowadzeniu

(bez wzgledu na wynik) mozna uznac¢ ustuge za zakonczong zgodnie z wytycznymi.

Definicja sprzedazy oczami doswiadczonego handlowca i menedzera sprzedazy

¢ rola sprzedawcy, cechy profesjonalnego sprzedawcy,
e znaczenie dziatu sprzedazy dla organizacji,
¢ budowanie pozytywnego wizerunku firmy w rozmowie z klientem.

Standardy obstugi klienta:

e cechy profesjonalnego sprzedawcy,
e znaczenie dziatu sprzedazy dla organizacji,

budowanie pozytywnego wizerunku firmy w rozmowie z klientem.

Budowanie relaciji z klientem

e znaczenie autoprezentaciji,

¢ savoir-vivre w kontaktach z klientem,

¢ metody wzbudzania szacunku i zaufania,

¢ techniki budowania przyjaznej atmosfery w rozmowie z klientem,

¢ diagnoza potrzeb i oczekiwan oraz ich wptyw na umiejetny dobér ustug/produktu,
¢ poszukiwanie rozwigzan i wspdélnych ptaszczyzn,

¢ dopasowanie do klienta,

e ¢wiczenia praktyczne: scenariusze zwigzane z obstuga klienta.

Wykorzystywane metody komunikacji i ich znaczenie w rozmowie handlowej

¢ praktyczne wykorzystanie komunikacji werbalnej i niewerbalnej,
¢ komunikacja asertywna, jako nadrzedna forma relacji,

e wybor strategii komunikacji z klientem,

¢ Internet i nowe technologie jako narzedzia w komunikacji.



Wystapienia publiczne, autoprezentacja i prezentacja produktowa

¢ techniki wystgpien publicznych,
¢ autoprezentacja, prezentacja produktowa.

Walidacja - czesé | / czgstkowa

Metody pozyskiwania i budowania lojalnosci klienta

¢ wykorzystanie Buyer Persona,

¢ prospecting jako efektywna metoda pozyskiwania nowych kontaktéw,
¢ socjal media w pracy handlowca,

¢ budowanie relacji dtugofalowych z klientem.

Rozmowa handlowa

¢ techniki sprzedazy,
¢ typologia klienta - jak komunikowa¢ sie z okreslonym typem klienta.

Zarzadzanie i organizacja sprzedazy

e analiza rynku i strategii sprzedazowych,
¢ planowanie sprzedazy,

e lider zespotu sprzedazowego,

* leje sprzedazowe,

¢ narzedzia wspomagajace sprzedaz.

Kluczowe strategie marketingowe

¢ penetracja rynku,
e rozwoj rynku oraz produktu,
o dywersyfikacja.

Walidacja - czes¢ 1l / catosciowa



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 13

Przedmiot / Data realizacji
L. Prowadzacy .
temat zajec zajec

Definicja
sprzedazy

oczami

Pawet Rodak 20-02-2025

doswiadczone
go handlowca
i menedzera
sprzedazy.

Standardy
obstugi
klienta.

Pawet Rodak 20-02-2025

Budowanie
relacji z
klientem.

Pawet Rodak 21-02-2025

Budowanie
relacji z
klientem.

Pawet Rodak 27-02-2025

Wykorzystywa
ne metody
komunikac;ji i
ich znaczenie

Pawet Rodak 28-02-2025
w rozmowie
handlowe;j.

Wystapienia
publiczne,
autoprezentac
jai
prezentacja
produktowa.

Pawet Rodak 13-03-2025

Walidacja -
L. - 13-03-2025
czesél/

czastkowa.

Godzina
rozpoczecia

16:00

18:00

16:00

16:00

16:00

16:00

18:00

Godzina
zakonczenia

18:00

20:00

20:00

20:00

20:00

18:00

20:00

Liczba godzin

02:00

02:00

04:00

04:00

04:00

02:00

02:00

Forma
stacjonarna

Tak

Tak

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak



Przedmiot /
temat zajeé

Metody

pozyskiwania
i budowania
lojalnosci
klienta.

Rozmowa
handlowa.

Rozmowa
handlowa.

Zarzadzanie i
organizacja
sprzedazy.

Kluczowe
strategie
marketingowe

Walidacja -
czescll/
catosciowa.

Prowadzacy

Pawet Rodak

Pawet Rodak

Pawet Rodak

Pawet Rodak

Pawet Rodak

Data realizacji
zajeé

14-03-2025

20-03-2025

21-03-2025

27-03-2025

28-03-2025

28-03-2025

Godzina
rozpoczecia

16:00

16:00

16:00

16:00

16:00

18:00

Godzina
zakonczenia

20:00

20:00

20:00

20:00

18:00

20:00

Liczba godzin

04:00

04:00

04:00

04:00

02:00

02:00

Forma

stacjonarna

Nie

Nie

Nie

Nie

Tak

Tak

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena
Koszt ustugi brutto 3 600,00 PLN
Koszt ustugi netto 3 600,00 PLN
Koszt godziny brutto

90,00 PLN

Koszt godziny netto 90,00 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

1z1

Pawet Rodak

Wyksztatcenie, m.in.

- Politechnika Czestochowska-studia inzynierskie, kierunek: Zarzadzanie i Inzynieria Produkcji w
zakresie: Zarzadzanie i Bezpieczenstwo Pracy.

- Politechnika Czestochowska-studia uzupetniajgce magisterskie, kierunek: Zarzadzanie i Inzynieria
Produkcji. Specjalno$é: Doskonalenie Proceséw produkceyjnych i ustugowych.

- Wyzsza Szkota Zarzadzania w Czestochowie - podyplomowe studia

pedagogiczne, kierunek: Nauczyciel Przedmiotéw Zawodowych.

- Wyzsza Szkota Bankowa we Wroctawiu — studia podyplomowe, kierunek: Psychodietetyka.

- Wyzsza Szkotg Nauk spotecznych w Lublinie— studia podyplomowe, kierunek: Kosmetologia i
odnowa biologiczna.

Staz pracy zwigzany z prowadzeniem szkolen, warsztatow i wyktadow, m.in.

- nauczyciel przedmiotéw zawodowych

/ ponad 10 lat pracy w ksztatceniu os6b dorostych /.

- Wtasna dziatalnos$¢ gospodarcza-Ksztatcenie ustawiczne dorostych i pozostate formy ksztatcenia,
gdzie indziej nie sklasyfikowane- zatrudniony na postawie umowy o dzieto z szeregiem firm
szkoleniowych, szkét, urzeddw i instytucji spotecznych

/ 25 lat pracy w zawodzie trenera, ponad 1000 godzin szkolen /.

- Trener projektow szkoleniowych,

wspétfinansowanych ze srodkéw Unii Europejskiej

/ ponad 10 lat pracy w zawodzie trenera, ponad 500 godzin szkolen /.

- wyktadowca i zatozyciel CPS Centrum Projektéw Szkoleniowych, blisko 3000 wydanych
certyfikatow w Polsce i zagranicg

/ 4 lata pracy wyktadowcy, ponad 600 godzin dydaktycznych /.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Materiaty, ktére uczestnicy otrzymuja na wtasnos¢:

o teczka A4,
¢ notatnik A4,

e dtugopis i otéwek,

e podrecznik o tematyce z zakresu kursu,

e materiaty niezbedne do przeprowadzenia kursu.

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy kursu, ktérzy posiadaja:

¢ ukonczone 18 lat,

e brak przeciwskazan zdrowotnych do wykonywania pracy na stanowisku zgodnym z kierunkiem kursu,
e przystgpienie do procesu walidacji czesciowej i catosciowej.



Informacje dodatkowe

1. Zastrzegamy prawo do zmiany harmonogramu, kadry wyktadowcéw i walidatoréw w przypadku zaistnienia nieprzewidzianych
okolicznosci.

2. Warunkiem ukornczenia kursu jest obecnos¢ na zajeciach (minimum 80% godzin kursu), przystapienie do procesu walidaciji.

3. Po zakoniczonym kursie uczestnik otrzymuje odpowiednie zaswiadczenie i certyfikat.

Kody dostepowe

Zajecia w ramach ustugi zdalnej prowadzone w czasie rzeczywistym na platformie Clickmeeting. Link do najblizszych zaje¢ on-line
ZNajduje Si€ PONIZEJ, t. cvvovveeereeieeereeee ettt ettt essene e

hasto dostepu do kursu: as2025

Warunki techniczne

Ustuga bedzie prowadzona na platformie ClickMeeting.
Wymagania, ktére muszg zostac spetnione:

¢ Procesor dwurdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany czterordzeniowy);
¢ 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB lub wiecej);
¢ System operacyjny taki jak Windows 10 (zalecany Windows 11), Mac OS wersja 13 (zalecana najnowsza wersja), Linux, Chrome OS.

Poniewaz ClickMeeting jest platforma opartag na przegladarce, wymagane jest korzystanie z Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge
(Chromium), Yandex lub Opera.

Aby méc korzystaé z ustugi na niektérych urzadzeniach mobilnych, konieczne moze by¢ pobranie odpowiedniej aplikacji w iTunes App
Store lub Google Play Store.

Do korzystania z ustugi w petnym zakresie dzwieku i obrazu, konieczne jest posiadanie kamery internetowej, mikrofonu lub zestawu
stuchawkowego, lub gtosnikéw podtagczonych do urzadzenia i rozpoznanych przez urzadzenie i nie powinny by¢ one jednoczesnie
uzywane przez zadng inng aplikacje.

Adres

ul. Gabriela Narutowicza 64
97-300 Piotrkow Trybunalski

woj. todzkie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wi
e Laboratorium komputerowe

¢ winda

Kontakt

ﬁ E-mail sekretariat@aktywneszkolenie.pl

Telefon (+48) 730 775766

Patrycja Laska



