Mozliwo$¢ dofinansowania

Kurs umiejetnosci zawodowych 4 950,00 PLN brutto
Sprzedawca- kurs kornczy sie egzaminem 4950,00 PLN  netto
ICVC- ( Matopolski Pociag do Kariery - 90,00 PLN brutto/h

sezon |) 90,00 PLN netto/h
. Numer ustugi 2025/04/14/9521/2689689

HDA- Centrum

Szkolenia,

Doradztwa

Finansowego i © Gorlice / stacjonarna
Biznesu Hubert & Ustuga szkoleniowa
Durlik ® 55h

% % K K B9 20.05.2025 do 29.05.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Identyfikator projektu Matopolski Pocigg do kariery

; . wsparcie dla os6b indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . L o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Ustuga adresowana takze dla Uczestnikéw Projektu Matopolski Pocigg do
Kariery - sezon 1 oraz dla Uczestnikéw Projektu Nowy Start w Matopolsce
z EURESem. Szkolenie skierowana réwniez dla oséb:

e chcacych rozwija¢ umiejetnosci sprzedazowe — kurs dla oséb, ktére

chca zdoby¢ lub poszerzy¢ wiedze na temat nowoczesnych technik
Grupa docelowa ustugi sprzedazy, obstugi kasy fiskalnej i terminala ptatniczego.

e pracownikéw branzy handlowej — zaréwno poczatkujacy, jak i
doswiadczeni sprzedawcy, ktérzy chca podnies¢ swoje kompetencje
zawodowe i efektywnos¢ obstugi klienta.

¢ planujacych rozpoczaé prace w sprzedazy — kurs przygotowuje do
podjecia zatrudnienia w roznych placéwkach handlowych, poprawiajac
atrakcyjnosc¢ na rynku pracy.

Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 12
Data zakonczenia rekrutacji 19-05-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna



Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

55

Certyfikat ICVC - SURE (Standard Ustug Rozwojowych w Edukacji): Norma
zarzadzania jakoscig w zakresie Swiadczenia ustug rozwojowych

Ustuga potwierdza przygotowanie Uczestnikow do pracy w sprzedazy, uczac nowoczesnych technik sprzedazowych,
obstugi kasy fiskalnej i terminala ptatniczego. Uczestnicy zdobeda umiejetnosci efektywnej obstugi klienta, poznaja
zasady prowadzenia transakgciji i rozliczen. Szkolenie rozwija kwalifikacje sprzedazowe, organizacyjne i komunikacyjne,
zwiekszajac konkurencyjnosc uczestnikow na rynku pracy i podnoszac jakos¢ obstugi w placéwkach handlowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozréznia techniki sprzedazy i zasady
efektywnej obstugi klienta.

Organizuje stanowisko pracy i zarzadza
czasem podczas obstugi klienta.

Komunikuje sie z klientem i rozwigzuje
problemy zwigzane ze sprzedaza.

Stosuje zasady BHP i procedury
bezpieczeristwa w obstudze sprzegtu.

Obstuguje kase fiskalna i terminal
ptatniczy zgodnie z przepisami.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik identyfikuje nowoczesne
techniki sprzedazy, zna zasady obstugi
klienta i potrafi dostosowac podejscie
do réznych typéw klientow.

Uczestnik planuje prace, organizuje
stanowisko, minimalizuje btedy i
zwigksza efektywno$¢ obstugi klientéw
w placéwce handlowe;j.

Uczestnik skutecznie nawigzuje kontakt
z klientem, reaguje na reklamacje,
doradza w wyborze produktéw i
utrzymuje pozytywna atmosfere.

Uczestnik przestrzega zasad
bezpieczenstwa przy obstudze kasy i
terminala, rozpoznaje zagrozenia i
stosuje odpowiednie procedury.

Uczestnik poprawnie przeprowadza
transakcje, rejestruje sprzedaz na kasie
fiskalnej, obstuguje terminal ptatniczy i
rozlicza ptatnosci.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Pytanie 1. Czy wydany dokument jest potwierdzeniem uzyskania kwalifikacji w zawodzie?
Tak, wydany dokument jest potwierdzeniem uzyskania kwalifikacji w zawodzie

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza uprawnienia do wykonywania zawodu na danym stanowisku (tzw. uprawnienia
stanowiskowe) i jest wydawany po przeprowadzeniu walidacji?

Tak, dokument potwierdza uprawnienia do wykonywania zawodu na danym stanowisku (tzw. uprawnienia
stanowiskowe) i jest wydawany po przeprowadzeniu walidac;ji

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/
sektoréw lub zwigzku branzowego, zrzeszajacego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

Certyfikat ICVC/SOK 20002.18 Sprzedawca z Obstugg Kasy Fiskalnej — potwierdza wiedze, umiejetnosci i kompetencje
spoteczne oso6b pracujgcych w handlu, dziatach handlowych, sprzedazowych, operacyjnych.

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

Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego
. g P aceg Certyfikacja ICVC SP z.0.0.
walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujacego Certyfikacja ICVC SP z.0.0.

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

Ramowy program ustugi:
Dzien 1.

1. Znajomos¢ specyfiki pracy na stanowisku Sprzedawca z Obstugg Kasy Fiskalnej
2. Podstawowa wiedza na temat cech wspétczesnego rynku ze szczegdlnym uwzglednieniem roli marketingu
3. Analiza Trendéw w Sprzedazy

Dzien 2.

1. Wiedza i znajomos¢ zachowan konsumenckich
2. Znajomos$¢ procesu zakupu

Dzien 3.

1. Wiedza na temat segmentacji rynku i sposéb zachowan nabywcéw
2. Umiejetnos¢ wiasciwej prezentacji oferty handlowej, znajomo$¢ praw perswazji

Dzien 4.

1. Znajomos¢ etapow w procesie sprzedazy, w tym réwniez gtéwnych czynnikéw dokonywania zakupdw przez konsumentéw



2. Umiejetnos¢ przeprowadzenia procesu sprzedazy, prowadzenia spotkania biznesowego i handlowego
Dzien 5.

1. Podstawowa wiedza na temat kas fiskalnych: budowa, tryb pracy, rodzaje kas
2. Umiejetnos¢ obstugi kasy fiskalnej — od wtgczenia urzadzenia po wydruk paragonu

Dzien 6.

1. Znajomos¢ zasad obstugi posprzedazowej i pozyskania referencji
2. Znajomos¢ technik i metod zamykania sprzedazy

Dzien 7.

1. Znajomos¢ styléw negocjowania kontraktu handlowego
2. Znajomos$¢ przepiséw prawnych dotyczacych obowigzku posiadania kas fiskalnych oraz kar za jego nieprzestrzeganie

Dzien 8.

1. Wiedza na temat cech skutecznego sprzedawcy
2. Umiejetnos¢ zarzadzania soba w czasie i organizacji stanowiska pracy
3. Egzamin zawodowy ICVC

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi:

e maksymalna liczba Uczestnikéw/czek kursu: 12
e 12 stanowisk warsztatowych: kazdy z Uczestnikéw/czek posiada wtasne stanowisko warsztatowe wyposazone w: stolik, laptop, kasy
fiskalne

Obowigzkowe dla kazdego uczestnika jest uczestnictwo w zajeciach (dopuszczalne jest 20% nieobecnosci).

Metody pracy:

Zajecia prowadzone sg metoda ¢wiczeniowa, potgczong z rozmowa na zywo. Warunkiem niezbednym do osiggniecia celu szkolenia jest
samodzielne wykonanie wszystkich éwiczen zadanych przez trenera. Kurs realizowany bedzie w formie warsztatowej, zaktadajacej
aktywny udziat Uczestnikéw/Uczestniczek wraz z realizacjg ¢wiczen praktycznych.

Ustuga szkoleniowa bedzie realizowana w formie zajg¢ teoretycznych i praktycznych.
Zajecia teoretyczne: 27

Zajecia praktyczne: 28

Przerwy kawowe oraz obiadowe nie sg wliczane w czas trwania ustugi.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych, przez godzine szkoleniowa rozumie sig 45 min dydaktycznych. Na kazdg godzine
szkoleniowg przewidziane jest proporcjonalnie 15 min przerwy. Przerwy ustalane sg elastycznie jednak nie mniej niz 15 min na kazde 2
godziny. Zapewniona jest przerwa 45 min w przypadku zaje¢ trwajacych powyzej 6 godzin.

Czas trwania jednego modutu/zjazdu nie przekracza 5 nastepujgcych po sobie dni. Czas trwania zaje¢ tgcznie z przerwami nie przekracza
8 godzin zegarowych w ciggu jednego dnia. W trakcie zaje¢ zaplanowane sa regularne przerwy w ilosci nie mniejszej niz 15 minut na 2
godziny zegarowe.

Weryfikacja efektow uczenia sie:

Program obejmuje weryfikacje efektow uczenia sie poprzez test teoretyczny, ktéry pozwala na ocene zdobytej wiedzy i umiejetnosci. Taki
system oceny gwarantuje, ze uczestnicy faktycznie przyswoili potrzebne informacje i sg gotowi do ich praktycznego zastosowania.

Walidacja obejmuje kazdego uczestnika szkolenia i odbywa sie stacjonarnie w ostatnim dniu szkolenia.
Po zakonczeniu kursu zostanie przeprowadzony zewnetrzny proces walidacji oraz certyfikacji.

Walidacje przeprowadza jednostka zewnetrzna: ICVC Certyfikacja Sp. z 0.0. z siedzibg ul. DZwigowa 3/3, 02- 437 Warszawa



Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 56

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy . . ; . Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Znajomos¢

specyfiki pracy
na stanowisku
Sprzedawca z
Obstuga Kasy
Fiskalnej

Jacek Liana 20-05-2025 08:00 09:30 01:30

Przerwa

Jacek Liana 20-05-2025 09:30 10:00 00:30
kawowa

Podstawowa

wiedza na temat

cech

wspotczesnego Jacek Liana 20-05-2025 10:00 11:30 01:30
rynku ze

szczegblnym

uwzglednieniem

roli marketingu

Przerwa

Jacek Liana 20-05-2025 11:30 12:00 00:30
kawowa

Analiza

Trendéw w Jacek Liana 20-05-2025 12:00 13:30 01:30
Sprzedazy

Przerwa

. Jacek Liana 20-05-2025 13:30 14:15 00:45
obiadowa

Analiza

Trendéw w Jacek Liana 20-05-2025 14:15 15:00 00:45
Sprzedazy

Wiedza i
znajomos¢é .

howar Jacek Liana 21-05-2025 08:00 09:30 01:30
zac

konsumenckich

Przerwa .
Jacek Liana 21-05-2025 09:30 10:00 00:30
kawowa

Wiedza i
znajomos¢é .

, Jacek Liana 21-05-2025 10:00 11:30 01:30
zachowan

konsumenckich



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

kawowa

Znajomos¢
procesu zakupu

LEFEE) Przerwa
obiadowa

Znajomos¢
procesu zakupu

Wiedza na

temat
segmentaciji
rynku i sposéb
zachowan
nabywcéw

Przerwa

kawowa

Wiedza na

temat
segmentaciji
rynku i sposéb
zachowan
nabywcow

LEFEE Przerwa

kawowa

Umiejetnosé
wiasciwej
prezentacji oferty
handlowej,
znajomos$¢ praw
perswazji

PR Przerwa

obiadowa

Umiejetnosé
wiasciwej
prezentaciji oferty
handlowej,
znajomos$¢ praw
perswazji

Prowadzacy

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Data realizacji
zajeé

21-05-2025

21-05-2025

21-05-2025

21-05-2025

22-05-2025

22-05-2025

22-05-2025

22-05-2025

22-05-2025

22-05-2025

22-05-2025

Godzina
rozpoczecia

11:30

12:00

13:30

14:15

08:00

09:30

10:00

11:30

12:00

13:30

14:15

Godzina
zakonczenia

12:00

13:30

14:15

15:00

09:30

10:00

11:30

12:00

13:30

14:15

15:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:45

00:45

01:30

00:30

01:30

00:30

01:30

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Znajomos¢
etapéw w
procesie
sprzedazy, w tym
réwniez
gtéwnych
czynnikéw
dokonywania
zakupéw przez
konsumentéw

Przerwa

kawowa

Znajomos¢
etapéw w
procesie
sprzedazy, w tym
réwniez
gtéwnych
czynnikéw
dokonywania
zakupow przez
konsumentéw

Przerwa

kawowa

Umiejetnosé
przeprowadzenia
procesu
sprzedazy,
prowadzenia
spotkania
biznesowego i
handlowego

Przerwa

obiadowa

Umiejetnos$é
przeprowadzenia
procesu
sprzedazy,
prowadzenia
spotkania
biznesowego i
handlowego

Prowadzacy

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Jacek Liana

Data realizacji
zajeé

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

23-05-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

10:00

11:30

12:00

13:30

14:15

Godzina
zakonczenia

09:30

10:00

11:30

12:00

13:30

14:15

15:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:30

01:30

00:45

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Podstawowa
wiedza na temat
kas fiskalnych:
budowa, tryb
pracy, rodzaje
kas

Przerwa

kawowa

Podstawowa
wiedza na temat
kas fiskalnych:
budowa, tryb
pracy, rodzaje
kas

Przerwa

kawowa

Umiejetnos$é
obstugi kasy
fiskalnej — od
wiaczenia
urzadzenia po
wydruk paragonu

Przerwa

obiadowa

Umiejetnosé
obstugi kasy
fiskalnej — od
wiaczenia
urzadzenia po
wydruk paragonu

Znajomos¢é
zasad obstugi
posprzedazowej i
pozyskania
referencji

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Data realizacji

zajeé

26-05-2025

26-05-2025

26-05-2025

26-05-2025

26-05-2025

26-05-2025

26-05-2025

27-05-2025

27-05-2025

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

10:00

11:30

12:00

13:30

14:15

08:00

09:30

Godzina
zakonczenia

09:30

10:00

11:30

12:00

13:30

14:15

15:00

09:30

10:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:30

01:30

00:45

00:45

01:30

00:30



Przedmiot / temat

zajec

Znajomos¢
zasad obstugi
posprzedazowej i
pozyskania
referencji

Przerwa

kawowa

Znajomos¢
technik i metod
zamykania
sprzedazy

FE Przerwa

obiadowa

Znajomos$¢
technik i metod
zamykania
sprzedazy

Znajomos¢
stylow
negocjowania
kontraktu
handlowego

e Przerwa

kawowa

Znajomos$¢
styléow
negocjowania
kontraktu
handlowego

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Data realizacji

zajeé

27-05-2025

27-05-2025

27-05-2025

27-05-2025

27-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

12:00

13:30

14:15

08:00

09:30

10:00

11:30

Godzina
zakonczenia

11:30

12:00

13:30

14:15

15:00

09:30

10:00

11:30

12:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:45

00:45

01:30

00:30

01:30

00:30



Przedmiot / temat
zajec

Znajomos¢
przepiséow
prawnych
dotyczacych
obowiagzku
posiadania kas
fiskalnych oraz
kar za jego
nieprzestrzegani
e

Przerwa

obiadowa

Znajomos¢
przepisow
prawnych
dotyczacych
obowiagzku
posiadania kas
fiskalnych oraz
kar za jego
nieprzestrzegani
e

ol Wiedza na

temat cech
skutecznego
sprzedawcy

Przerwa

kawowa

Umiejetnos$é
zarzadzania sobg
w czasie i
organizacji
stanowiska pracy

Przerwa

obiadowa

Umiejetnos¢
zarzadzania sobg
w czasie i
organizacji
stanowiska pracy

Prowadzacy

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Wiestawa Pyznar

Data realizacji
zajeé

28-05-2025

28-05-2025

28-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

29-05-2025

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:30

14:15

08:00

09:30

10:00

11:30

12:15

Godzina
zakonczenia

13:30

14:15

15:00

09:30

10:00

11:30

12:15

13:00

Liczba godzin

01:30

00:45

00:45

01:30

00:30

01:30

00:45

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

L Prowadzacy o, X ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Przerwa .
Wiestawa Pyznar 29-05-2025 13:00 13:15 00:15
kawowa
Egzamin
- 29-05-2025 13:15 14:00 00:45

zawodowy ICVC

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4950,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4950,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
W tym koszt walidacji brutto 50,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 50,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 200,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 200,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Wiestawa Pyznar

‘ ' Posiada wieloletnie doswiadczenie w prowadzeniu szkolen o tematyce sprzedawca z obstuga kasy
fiskalnej. Przeprowadzita szkolenia takie jak: specjalista ds. sprzedazy i obstugi klienta, sprzedawca
z obstuga kas fiskalnych i fakturowania, magazynier z elementami sprzedazy, kasjer, handlowiec z
obstugg klienta i kas fiskalnych oraz wiele innych o tematyce handlowe;.



o Jacek Liana

Trener z wieloletnim doswiadczeniem, w swojej karierze zawodowej przeprowadzit wiele szkolen o
tematyce handlowej miedzy innymi: kurs obstugi kas fiskalnych w gastronomii, sprzedawca z
obstuga kasy fiskalnej, kurs kas fiskalnych, sprzedawca z obstuga kas fiskalnych i fakturowanie,
pracownik pomocniczy w handlu i administraciji itp.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja pakiet edukacyjny: teczka, zeszyt, dtugopis, oraz materiaty szkoleniowe przygotowane przez wyktadowcéw. Do
dyspozycji Uczestnika bedg dostepne takze wszystkie materiaty edukacyjne wykorzystywane podczas szkolenia.

Materiaty szkoleniowe zawierajg podsumowanie tresci szkolenia i odwotania do Zrédet wiedzy, na ktérych zostaty oparte, z
poszanowaniem praw autorskich. Ponad to materiaty kazdorazowo sg dostosowane do poziomu wiedzy uczestnikdw oraz potrzeb
zwigzanych z ewentualnymi niepetnosprawnosciami.

Informacje dodatkowe

Ustuga adresowana takze dla Uczestnikéw Projektu Matopolski Pociag do Kariery - Sezon 1 oraz dla Uczestnikéw Projektu Nowy Start w
Matopolsce z EURESem. Szkolenie kornczy sie egzaminem zewnetrznym oraz wydaniem stosownego certyfikatu i zaswiadczenia o
ukonczeniu szkolenia.

Adres

ul. 11 Listopada 27
38-300 Gorlice

woj. matopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

ﬁ E-mail biuro.hda.gorlice@gmail.com

Telefon (+48) 570 362 851

Karolina Sendecka



