Mozliwo$¢ dofinansowania

Kurs Przedstawiciel handlowy - doradca 3 600,00 PLN brutto
klienta z uwzglednieniem cyfrowych i 3 600,00 PLN netto

@ zielonych kompetenciji 90,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/04/25/30963/2709239 90,00 PLN netto/h

OSRODEK
SZKOLENIA
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OGRANICZONA © zdalna w czasie rzeczywistym
ODPOWIEDZIALNOS ® Ustuga szkoleniowa

ClA O© 40h

Y % % K 3 26.06.2025 do 31.07.2025

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
efektywnej komunikacji.

¢ 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.

Grupa docelowa ustugi

Ustuga adresowana réwniez dla uczestnikow projektu:
- Kierunek - Rozwdj

- Matopolski pociag do kariery — sezon 1,

- Nowy start w Matopolsce z EURESem

Minimalna liczba uczestnikow 4

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 16-06-2025



Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 40

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikéw do pracy jako skuteczni przedstawiciele handlowi, rozwijajgc umiejetnosci
sprzedazowe, negocjacyjne i obstugi klienta. Uczestnicy nauczg sie budowac relacje z klientami, prezentowac oferty,
zarzgdzac czasem i rozwigzywacé problemy sprzedazowe, co umozliwi im efektywne dziatanie w $rodowisku handlowym.
Kurs promuje wykorzystanie technologii minimalizujgcych zuzycie zasob6w i wspierajgcych zrownowazony rozwéj w
Srodowisku handlowym.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Uczestnik rozréznia skuteczne techniki
sprzedazowe i negocjacyjne, definiuje
etapy procesu sprzedazowego oraz
L o . charakteryzuje ich role w budowaniu
Rozréznia techniki sprzedazy oraz etapy i .
relacji z klientem. Test teoretyczny
Uwzglednia w procesie sprzedazy

cyfrowe narzedzia automatyzujace oraz

procesu sprzedazowego.

strategie zréwnowazonej gospodarki w
handlu.

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

Stosuje cyfrowe narzedzia do
optymalizacji procesu sprzedazy oraz
wdraza strategie minimalizujace

Organizuje prezentacje produktow,
monitoruje negocjacje i planuje
dziatania sprzedazowe.

Test teoretyczny

zuzycie zasobdéw naturalnych w
biznesie.

Uczestnik ocenia jako$¢ komunikac;ji z

klientami, kontroluje proces budowania

relacji oraz nadzoruje wspotprace w

zespole handlowym, monitorujac

efektywno$¢ dziatan. Test teoretyczny
Wdraza narzedzia cyfrowe wspierajace

automatyzacje obstugi klienta i

ograniczenie zuzycia papierowej

dokumentac;ji.

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



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

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

Zarzadza czasem w pracy handlowca. . Test teoretyczny
Wykorzystuje systemy cyfrowe do
zarzadzania zadaniami i analizowania
efektywnosci procesow, co pozwala na
redukcje zbednych dziatan i
oszczednos$¢ zasobow.

Uczestnik charakteryzuje zasady
marketingu, identyfikuje kluczowe
przepisy prawa handlowego, ocenia ich

Charakteryzuje podstawy marketingu i wplyw na proces sprzedazy.

prawa handlowego w sprzedazy. Stosuje zasady zielonego marketingu i
analizuje regulacje prawne dotyczace e-
commerce oraz ekologicznej
odpowiedzialnosci przedsiebiorstw.

Test teoretyczny

Uczestnik analizuje trudne sytuacje w

obstudze klienta, proponuje skuteczne

rozwigzania, ocenia ich wptyw na
Radzi sobie z trudnymi sytuacjami w relacje handlowe i wizerunek firmy. Test teoretyczny z wynikiem
obstudze klienta. Wdraza strategie cyfrowe wspierajace generowanym automatycznie

efektywnos¢ proceséw obstugi klienta

oraz redukujgce negatywny wptyw

dziatalnosci handlowej na srodowisko.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera 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, dokument 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, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji. Dostawca Ustugi zapewnia inng osobe do przeprowadzenia walidacji niz do procesu ksztatcenia.



Program

Interaktywna forma zdalna:

e Szkolenie odbywa sie w formie zdalnej, w czasie rzeczywistym, za pomoca platformy Zoom. Umozliwia to uczestnictwo z dowolnego
miejsca, oszczedzajac czas i koszty zwigzane z dojazdami. Interaktywne sesje wideo, wspotdzielenie ekranu i chat pozwalajg na
aktywny udziat i biezgcg komunikacje z prowadzacymi oraz innymi uczestnikami.

Godziny realizacji szkolenia:

e Kazda godzina szkolenia obejmuje 45 minut.
e Szkolenie obejmuje 40 godzin zaje¢ edukacyjnych tj. 30 godzin zegarowych.

Przerwy:
e Przerwy nie sg wliczone w czas trwania ustugi.
Harmonogram szkolenia:

Szczegoétowy harmonogram zajeé, uwzgledniajgcy podziat na dni i godziny oraz przerwy, zostanie ustalony i uzupetniony na 6 dni przed
rozpoczeciem szkolenia, zgodnie z regulaminem BUR. Bedzie on dostosowany do preferencji czasowych uczestnikow.

¢ 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 edukacji.

¢ Dodatkowo, istnieje opcja organizacji zaje¢ w formie weekendowej, co sprawia, ze szkolenie staje sie bardziej elastyczne i
dostosowane do réznych harmonogramow zycia.

e w zwigzku z powyzszym nie wskazano szczeg6towego harmonogramu - jesteSmy gotowi dostosowac sie do potrzeb catej grupy
zapisanych os6b, tworzac harmonogram, ktéry uwzgledni zréznicowane preferencje czasowe uczestnikéw.

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

Metody pracy:

e Zajecia prowadzone sg metodg éwiczeniowg, potagczong z rozmowa na zywo oraz wspétdzieleniem ekranu. Warunkiem niezbednym
do osiagniecia celu szkolenia jest samodzielne wykonanie wszystkich ¢wiczen zadanych przez trenera.

Dostepnosé kurs do potrzeb os6b ze szczegélnymi potrzebami

¢ Wsparcie techniczne: Zapewniamy wsparcie techniczne dla uczestnikéw, ktérzy moga potrzebowaé pomocy w obstudze platformy

e szkoleniowej lub dostepu do materiatéw.

¢ Sesje Q&A: sesje pytan i odpowiedzi, gdzie uczestnicy mogag zadawac pytania w czasie rzeczywistym, réwniez poprzez czat tekstowy,
e co jest pomocne dla oséb, ktére moga mieé trudnosci z komunikacja werbalna.

¢ platforma ZOOM, na ktérej prowadzone jest szkolenie, jest zgodna z miedzynarodowymi standardami dostepnosci,

e takimi jak WCAG 2.1.

e elastyczny harmonogram szkolenia, aby dostosowa¢ tempo nauki do indywidualnych mozliwosci uczestnikéw.

Doswiadczeni prowadzacy:

¢ Informacje o osobach prowadzacych szkolenie, w tym imiona, nazwiska, kwalifikacje oraz doswiadczenie, zostang podane na 6 dni
przed rozpoczeciem szkolenia, zgodnie z wymogami regulaminu BUR. Trenera prowadzgcy ustuge oraz osoba walidujgca bedzie
posiadata do$wiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat lub kwalifikacje nabyte nie wezesniej niz 5 lat przed data
wprowadzenia szczegdtowych danych dotyczacych oferowanej ustugi.

Certyfikat ukonczenia:

 Certyfikat ukofczenia kursu - 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).

Weryfikacja efektéw uczenia sie:

¢ Program obejmuje weryfikacje efektéw 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.



e Zostanie zapewniona inna osoba do przeprowadzenia walidacji niz do procesu ksztatcenia.
Program
Wprowadzenie do handlu i obstugi klienta

¢ Definicja roli przedstawiciela handlowego.
e Zasady profesjonalnej obstugi klienta.
¢ Cyfrowe narzedzia wspierajgce obstuge klienta oraz strategie zrbwnowazonego handlu.

Techniki sprzedazowe i negocjacyjne

e Skuteczne techniki sprzedazowe.
e Umiejetnos¢ negocjowania warunkéw handlowych.
e Wykorzystanie technologii Al i automatyzacji w procesach sprzedazy i negocjacji, minimalizujgc czas i zasoby.

Proces sprzedazy i planowanie dziatan

e Etapy procesu sprzedazowego.
¢ Planowanie dziatan sprzedazowych.
¢ Ekologiczne podejscie do logistyki i planowania sprzedazy z wykorzystaniem cyfrowych narzedzi.

Obstuga klienta na wysokim poziomie

¢ Budowanie pozytywnego doswiadczenia klienta.
» Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami.
¢ Minimalizacja papierowej dokumentacji i promowanie cyfrowych rozwigzan w obstudze klienta.

Budowanie relacji handlowych

e Zasady budowania trwatych relacji z klientem.
e Komunikacja interpersonalna.
e Etyczne podejscie do sprzedazy i wykorzystanie strategii wspierajgcych zréwnowazony rozwdj.

Prezentacja produktow i ustug

¢ Techniki prezentacji oferty handlowe;j.
e Tworzenie atrakcyjnych argumentéw sprzedazowych.
e Cyfrowe narzedzia do wizualizacji produktéw i ograniczenie fizycznych zasobédw promocyjnych.

Komunikacja werbalna i niewerbalna

e Skuteczna komunikacja stowna.
¢ Elementy komunikacji niewerbalnej.
e Wykorzystanie nowoczesnych technologii do zdalnej i cyfrowej komunikacji z klientami.

Zarzadzanie czasem w pracy handlowca

¢ Planowanie czasu pracy.
e Waznos¢ zadan.
e Optymalizacja czasu pracy poprzez cyfrowe systemy zarzadzania zadaniami.

Praca w zespole handlowym

¢ Rola przedstawiciela handlowego w zespole.
e Wspotpraca z innymi dziatami firmy.
e Zastosowanie cyfrowych narzedzi do efektywnej komunikacji i zarzadzania zespotem.

Podstawy marketingu i reklamy

e Zasady marketingu w sprzedazy.
¢ Wykorzystanie narzedzi reklamowych.
¢ Strategie ekologicznego marketingu i promowanie produktéw zgodnych z ideg zréwnowazonego rozwoju.

Aspekty prawne w sprzedazy

e Podstawy prawa handlowego.
e Przestrzeganie przepiséw ochrony konsumenta.



¢ Regulacje dotyczace sprzedazy online i bezpieczenstwo danych w e-handlu.
Ustuga adresowana réwniez dla uczestnikéw projektu:

* Kierunek - Rozw6j
e Matopolski pociag do kariery — sezon 1,
¢ Nowy start w Matopolsce z EURESem

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L, Prowadzacy . X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 90,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 90,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Adrianna Latata
‘ ' Wyksztatcenie

2021-2022

Wyzsza Szkota Nauk Spotecznych w Lublinie- , Przygotowanie pedagogiczne” studia podyplomowe,
2020-2021

Wyzsza Szkota Nauk Spotecznych w Lublinie — , Doradztwo zawodowe” studia podyplomowe,
2018-2020

Uniwersytet Marii-Curie Sktodowskiej w Lublinie — , Prawo-Menadzerskie” specjalizacja
menadzerska- studia niestacjonarne Il st.



2009-2012
Katolicki Uniwersytet Lubelski Jana Pawta Il w Lublinie — , Matematyka” specjalizacja zastosowania
statystyczno-ekonomicznego oraz informatyczna — studnia stacjonarne | st.

Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte w przeciggu ostatnich 5 lat od dnia zamieszczenia
ustugi:

od 2013 - obecnie wtasciciel/ trener firmy GOLDEN EYE — GDZIE SPECJALIZUJE SIE W
ORGANIZACJI SZKOLEN, REKRUTACJI, STRATEGIACH MARKETINGOWYCH ORAZ ROZWOJU
BIZNESU.

ZAJMUJE SIE SZEROKO POJETYMI USLUGAMI SZKOLENIOWYMI Z ZAKRESU

Szkolenia sprzedazowe, Warsztat efektywnej komunikacji, Rekrutacja i zarzagdzanie zespotem
sprzedazowym, Zarzadzanie zespotem/ przedsiebiorstwem, Zarzadzanie projektami, Zarzagdzanie
zespotem projektowym, Budowanie zespotu projektowego, Savoir vivre, By¢ przedsiebiorcg -
zaktadanie i prowadzenie wtasnej dziatalno$ci gospodarczej, Coaching menedzerski, Przedstawiciel
handlowy, Doradca klienta.

PROWADZI LICZNE SZKOLENIA Z ZAKRESU HANDLU | SPRZEDAZY

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w formie nagran z zaje¢ beda udostepnione uczestnikom na 5 dni po zakorczeniu szkolenia.

Nagrania umozliwig powrdt do przekazywanych informacji, ktére pojawity sie podczas realizacji ustugi, co zapewni petng dostepnosé
szkolenia dla kazdego zainteresowanego uczestnika, w tym oséb ze szczegdlnymi potrzebami.

W celu otrzymania dostepu do materiatéw, konieczne jest posiadanie aktywnego adresu poczty elektronicznej z domeng @gmail.com

Informacje dodatkowe

Podczas szkolenia obowigzkowe jest korzystanie z kamery internetowej przez uczestnikéw.

Podstawa do rozliczenia ustugi jest wygenerowanie z systemu raportu, umozliwiajgcego identyfikacje wszystkich uczestnikéw oraz
zastosowanego narzedzia.

Zawarto umowe WUP w Toruniu w ramach Projektu Kierunek - Rozwaéj
»Matopolski pociag do kariery — sezon 1" i projektu ,Nowy start w Matopolsce z EURESem” zostat obustronnie podpisany regulamin
wspotpracy i rozliczenia ustug z wykorzystaniem elektronicznym bonéw szkoleniowych w ramach projektu.

Warunki techniczne

platforma zoom
Warunki techniczne szkolenia na platformie Zoom:
1. Sprzet komputerowy:

¢ Wymagany komputer PC lub Mac z dostepem do internetu.
e Zalecana kamera internetowa oraz mikrofon dla udziatu w sesjach wideo.

2. Przegladarka internetowa:

e Zalecane przegladarki: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari.
¢ Wymagane zaktualizowane wersje przegladarek dla optymalnej wydajnosci.



3. Stabilne potaczenie internetowe:

e Minimalna predkos¢ tacza: 2 Mbps dla udziatu w sesjach wideo.
e Zalecane potaczenie kablowe dla stabilnosci.

4. Platforma Zoom:

e Konieczne pobranie i zainstalowanie najnowszej wersji aplikacji Zoom przed szkoleniem.
e Aktywne konto Zoom (mozliwos$¢ utworzenia bezptatnego konta).

5. System operacyjny:

e Kompatybilnos$¢ z systemem Windows lub macOS.
6. Oprogramowanie dodatkowe:

e Zalecane zainstalowanie najnowszych wersji programow, takich jak przegladarka, Java, Flash itp.
7. Dzwiek i stuchawki:

e Zalecane uzycie stuchawek z mikrofonem dla lepszej jakosci dzwigku.
e Sprawdzenie dziatania dzwieku przed rozpoczeciem szkolenia.

8. Przygotowanie przed sesja:

e Testowanie sprzetu i potgczenia przed planowanym szkoleniem.
e Zapewnienie cichego miejsca pracy dla minimalizacji zaktocen.

9. Wsparcie techniczne:
e Zapewnienie kontaktu z pomoca techniczng w razie probleméw podczas sesji.
10. Zaplanowane przerwy:
¢ Uwzglednienie krétkich przerw w grafiku dla odpoczynku uczestnikéw.

Zapewnienie powyzszych warunkéw technicznych umozliwi ptynny przebieg szkolenia na platformie Zoom, zminimalizuje zakt6cenia i
zagwarantuje efektywng interakcje miedzy prowadzacym a uczestnikami.

Kontakt

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

Telefon (+48) 502 206 162

Emilia Korniak - Koszel



