Mozliwo$¢ dofinansowania

Kurs Przedstawiciel handlowy - doradca 4100,00 PLN brutto
klienta 4100,00 PLN netto

@ Numer ustugi 2025/02/28/30963/2589208 102,50 PLN  brutto/h

102,50 PLN netto/h

OSRODEK
SZKOLENIA
DOKSZTALCANIA |
DOSKONALENIA
KADR KURSOR
SPOLKA Z
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ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

CIA O 40h

% & kK £ 28.05.2025 do 27.06.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcéw i ich pracownikéw

¢ Osoby poczatkujace w sprzedazy, ktére chcg zdoby¢ podstawowe
umiejetnosci handlowe i negocjacyjne.

¢ Doswiadczeni przedstawiciele handlowi, pragngcy doskonali¢ swoje
kompetencje w budowaniu trwatych relacji handlowych i
zaawansowanych technikach sprzedazy.

¢ Pracownicy dziatéw sprzedazy i obstugi klienta, ktorzy chca
poszerzy¢ wiedze z zakresu zarzadzania relacjami z klientami oraz

Grupa docelowa ustugi efektywnej komunikacii.

¢ Osoby planujace zmiane kariery na sprzedaz lub doradztwo
handlowe, ktére potrzebujg kompleksowego przygotowania do pracy
w nowym zawodzie.

e Mate i Srednie przedsiebiorstwa, ktére chcg podnies¢ kwalifikacje
swoich pracownikéw sprzedazy i poprawi¢ wyniki sprzedazowe
zespotéw handlowych.

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 15
Data zakonczenia rekrutacji 21-05-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi 40

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do pracy jako skuteczni przedstawiciele handlowi, rozwijajgc umiejetnosci
sprzedazowe, negocjacyjne i obstugi klienta. Uczestnicy nauczga sie budowac relacje z klientami, prezentowa¢ oferty,
zarzgdzac¢ czasem i rozwigzywacé problemy sprzedazowe, co umozliwi im efektywne dziatanie w srodowisku handlowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozréznia techniki sprzedazy oraz etapy
procesu sprzedazowego.

Organizuje prezentacje produktow,
monitoruje negocjacje i planuje
dziatania sprzedazowe.

Ocenia skuteczno$¢ komunikacji z
klientem i nadzoruje prace zespotu.

Zarzadza czasem w pracy handlowca.

Charakteryzuje podstawy marketingu i
prawa handlowego w sprzedazy.

Radzi sobie z trudnymi sytuacjami w
obstudze klienta.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik rozréznia skuteczne techniki
sprzedazowe i negocjacyjne, definiuje
etapy procesu sprzedazowego oraz
charakteryzuje ich role w budowaniu
relacji z klientem.

Uczestnik organizuje prezentacje,
planuje dziatania sprzedazowe,
kontroluje przebieg negocjacji,
monitoruje postepy i uzasadnia wybér
dziatan sprzedazowych.

Uczestnik ocenia jako$¢é komunikacji z
klientami, kontroluje proces budowania
relacji oraz nadzoruje wspotprace w
zespole handlowym, monitorujac
efektywnos¢ dziatan.

Uczestnik planuje i organizuje czas
pracy, rozpoznaje priorytety, ocenia
efektywno$¢ zarzadzania czasem w
kontekscie osiggania celéw
sprzedazowych.

Uczestnik charakteryzuje zasady
marketingu, identyfikuje kluczowe
przepisy prawa handlowego, ocenia ich
wptlyw na proces sprzedazy.

Uczestnik analizuje trudne sytuacje w
obstudze klienta, proponuje skuteczne
rozwigzania, ocenia ich wptyw na
relacje handlowe i wizerunek firmy.

Metoda walidaciji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



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 zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

Tak

Program

Dlaczego warto skorzysta¢ z naszej ustugi:
Praktyczne umiejetnosci:

¢ Program szkolenia nastawiony jest na praktyczne ¢wiczenia i studia przypadkoéw, co pozwala uczestnikom na zastosowanie zdobytej
wiedzy w realnych sytuacjach. Praktyczne podej$cie gwarantuje, ze uczestnicy beda gotowi do efektywnej pracy od razu po
ukoniczeniu szkolenia.

Godziny realizacji szkolenia:

e Szkolenie obejmuje 60 godzin edukacyjnych tj. 45 godzin zegarowych.
e Kazda godzina szkolenia trwa 45 minut.

Przerwy:
e Przerwy nie sg wliczone w czas trwania ustugi.
Metody pracy:

e Zajecia prowadzone sg metodg éwiczeniowg, potgczong z rozmowa na zywo. Warunkiem niezbednym do osiggniecia celu szkolenia
jest samodzielne wykonanie wszystkich éwiczen zadanych przez trenera.

Harmonogram szkolenia:

e Szkolenie moze by¢ realizowane zaréwno raz jaki i kilka razy w tygodniu w trybie dziennym, umozliwiajac intensywna nauke i
skoncentrowane zajecia lub popotudniowym, co pozwala uczestnikom z innymi obowigzkami dostep do wartosciowej edukaciji.

¢ w zwigzku z powyzszym nie wskazano szczegétowego harmonogramu - jesteSmy gotowi dostosowac sie do potrzeb catej grupy
zapisanych os6b, tworzagc harmonogram, ktéry uwzgledni zréznicowane preferencje czasowe uczestnikdw.

e Harmonogram szkolenia moze ulega¢ nieznacznemu przesunigeciu czasowemu, zaleznie od czasu potrzebnego na wykonanie
poszczegdlnych éwiczen i zdolnos$ci przyswajania materiatu przez uczestnikéw, zgodnie z ich indywidualnym tempem nauki

Doswiadczeni prowadzacy:

e Zajecia prowadzi ekspert z wieloletnim doswiadczeniem ktdry przekazuje nie tylko wiedze teoretyczng, ale takze praktyczne
wskazowki i najlepsze praktyki. Uczestnicy majg mozliwos$é czerpania z jego wiedzy i doswiadczen.

Certyfikat ukonczenia:



e 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).

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

Techniki sprzedazowe i negocjacyjne
- Skuteczne techniki sprzedazowe.
- Umiejetnos$¢é 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 niewerbalne;j.

Zarzadzanie czasem w pracy handlowca
- Planowanie czasu pracy.
- Wazno$¢ 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.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. . . B . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakornczenia

Brak wynikoéw.



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4100,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4100,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 102,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 102,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

notatnik, dtugopis, teczka szkoleniowa,

Informacje dodatkowe

Szkolenie moze by¢ realizowane zaréwno raz jaki i kilka razy w tygodniu w trybie dziennym, umozliwiajgc intensywng 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 ré6znych harmonogramdw zycia. W zwigzku z powyzszym przedstawiony harmonogram moze ulec zmianie - jeste$my gotowi
dostosowac sie do potrzeb catej grupy zapisanych oséb, tworzgc harmonogram, ktéry uwzgledni zréznicowane preferencje czasowe
uczestnikow.

Adres

ul. Gabriela Narutowicza 62
20-013 Lublin
woj. lubelskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

o Klimatyzacja
o Wifi



e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail szkolenia.lublin@kursor.edu.pl

Telefon (+48) 531 191 181

Anna Mirostaw



