Mozliwo$¢ dofinansowania

PROFESJONALNA OBSLUGA KLIENTA W 2 170,00 PLN brutto
SKLEPIE 2170,00 PLN netto

217,00 PLN brutto/h
217,00 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/05/13/27209/2741079

Europejska Agencja © Grzybow / stacjonarna

Rozwoju Mirostaw ® Ustuga szkoleniowa
Kopik ® 10h
ok %k Kk £ 10.07.2025 do 10.07.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . A S
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Wiasciciele firm, menadzerowie, kierownicy dziatéw handlowych, liderzy,
handlowcy, przedstawiciele handlowi, sprzedawcy, kadra zarzadzajaca
handlem, pracownicy dziatu obstugi klienta, technicy, doradcy, marketerzy,
Grupa docelowa ustugi specjalisci ds. logistyki, handlu, obstugi klienta, ksiegowosci, rozliczen,
finanséw, produkciji, zakupéw, rozwoju, obstugi biura, obstugi
informatycznej, menadzerowie produktéw i projektéw oraz osoby
zainteresowane zdobyciem nowych kompetencji w zakresie sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 6

Maksymalna liczba uczestnikow 24

Data zakornczenia rekrutacji 09-07-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 10

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Ustuga przygotowuje do: rozumienia zmian w procesie sprzedazy w sklepie, dostosowywania strategii sprzedazowych,
witasciwego dobierania sposobu komunikacji z klientami, doskonalenie umiejetnosci budowania pozytywnej relacji z
klientem w krétkim czasie, rozwijanie kompetencji komunikacyjnych pracownikéw, uzywania technik sprzedazowych
poprzez codzienng interakcje z klientem, podniesienie jakosci obstugi klienta na etapie koficowym, radzenia sobie z
trudnymi sytuacjami z zachowaniem profesjonalizmu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Dostrzega i rozumie zmiany
zachodzace w procesie sprzedazy w Test teoretyczny
sklepie.

Elastycznie radzi sobie ze zmianami

jakie zachodza w procesie sprzedazy. Opisuje skuteczne strategie

Test teoretyczn
sprzedazowe. yezny

Okresla rézne typy klientéw i ich

Test teoretyczn
potrzeby. yezny

Umiejetnie buduje pozytywne relacje z

Test teoretyczn
klientem w krétkim czasie. yezny

Uzywania technik sprzedazowych
skutecznych w codziennych Test teoretyczny
interakcjach z klientem.

Dostosowuje relacje sprzedazowe do
klienta.

Dba o wysoka jakos¢ obstugi klienta na

i , Test teoretyczny
etapie koricowym.

Dobiera wtasciwy spos6b komunikacji

Test teoretyczn
do potrzeb klienta. yezny

Stosuje wtasciwe sposoby

komunikowania sie z klientem.
Radzi sobie z trudnymi sytuacjami z

. - . . . Test teoretyczn
klientami i zachowuje profesjonalizm. yezny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
Tak, dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji (certyfikat) 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 (certyfikat) 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 walidacji?

Tak, dokument (certyfikat) potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji.

Program

Przywitanie, kontrakt z uczestnikami. Pre-test.

Modut 1. Budowanie natychmiastowej pozytywnej relacji i profesjonalizm w krétkich interakcjach. Uczestnicy wezma udziat w krétkich
symulacjach typowych interakcji w sklepie spozywczym (np. obstuga przy kasie, zapytanie o lokalizacje produktu). Jak szybko i
skutecznie nawigza¢ pozytywny kontakt. Sita usmiechu, tonu gtosu, krétkich, uprzejmych zwrotéw i efektywnej komunikacji niewerbalne;j.
Wptyw drobnych elementéw pozytywnej obstugi na samopoczucie klienta i jego ogdélne wrazenie z wizyty.

Metody pracy: Miniwyktad. Cwiczenie. Prezentacja. Dyskusja.

Modut 2. Wykorzystanie okazji do subtelnej sprzedazy i sugerowania dodatkéw. Analiza przyktadowych krétkich interakciji, w ktérych
pracownik miat okazje do zasugerowania dodatkowego produktu lub promocji (np. "Czy chciatby Pan/Pani skorzysta¢ z naszej promoc;ji
na swieze pieczywo?", "Czy potrzebuje Pan/Pani jeszcze czegos$?"). Czynniki, ktére sprawity, ze sugestia byta dobrze lub Zle przyjeta.
Subtelne techniki dosprzedazy i cross-sellingu, ktére mozna zastosowac nawet w krétkich interakcjach. Jak rozpoznawaé okazje do
zaproponowania dodatkowego zakupu, nie bedac przy tym nachalnym. Znajomosci aktualnych promocji i polecanych produktéw.

Metody pracy: Miniwyktad. Cwiczenia. Dyskusja.

Modut 3. Efektywna obstuga przy kasie i budowanie pozytywnego zakornczenia interakcji. Znaczenie sprawnej i uprzejmej obstugi przy
kasie jako kluczowego elementu budowania pozytywnego wizerunku. Szybkos¢, doktadnosé, uprzejmosé i krotkie podziekowanie za
zakupy. Wptyw pozytywnego zakorczenia interakcji na che¢ ponownego odwiedzenia sklepu. Aktywne eksperymentowanie: Uczestnicy
beda ¢wiczy¢ rézne scenariusze obstugi przy kasie, zwracajgc uwage na ptynnos¢, komunikacje i budowanie mitej atmosfery.
Symulowane sytuacje, w ktérych klient ma mato czasu, spieszy sie bardzo lub ma drobne uwagi.

Metody pracy: Miniwyktad. Cwiczenia. Analiza. Prezentacja.

Modut 4. Radzenie sobie z trudnymi sytuacjami dbajac o profesjonalizm. Aktywne eksperymentowanie: Uczestnicy bedg odgrywaé
krétkie scenki przedstawiajgce potencjalnie trudne sytuacje, ktére moga sie zdarzy¢ nawet w sklepie spozywczym (np. niezadowolony
klient z powodu jakos$ci produktu, szybkie zapytanie o nietypowy towar, pomytka przy kasie). Poznanie i wykorzystanie technik
zachowania spokoju, przeprosin i szybkiego znalezienia rozwigzania w sytuacjach trudnych i stresowych.

Metody pracy: Cwiczenia z kamera. Analiza. Prezentacja.
Podsumowanie szkolenia.

Post-test. Zakonczenie szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 10



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Przywitanie

kontrakt z - 10-07-2025 09:00 09:15 00:15
uczestnikami.

Pre-test.

Modut 1.

Budowanie

natychmiastowej Pawet Strézyk 10-07-2025 09:15 10:45 01:30
pozytywnej

relaciji...

Przerwa. Pawet Strézyk 10-07-2025 10:45 11:00 00:15

Modut

2. Wykorzystanie

okazji do Pawet Strézyk 10-07-2025 11:00 12:30 01:30
subtelnej

sprzedazy...

Przerwa. Pawet Strézyk 10-07-2025 12:30 12:45 00:15

Modut

3. Efektywna
obstuga przy
kasie...

Pawet Strézyk 10-07-2025 12:45 14:15 01:30

- Przerwa
iowa Pawet Strézyk 10-07-2025 14:15 14:45 00:30

Modut

4. Radzenie

. . Pawet Strézyk 10-07-2025 14:45 16:10 01:25
sobie z trudnymi

sytuacjami...

Podsumowanie Pawet Strézyk 10-07-2025 16:10 16:20 00:10
szkolenia.

Post-test.

Zakonczenie - 10-07-2025 16:20 16:30 00:10
szkolenia.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2170,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 170,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 217,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 217,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Pawet Strézyk

Autor ksigzki ,Uwierz w siebie. Autoterapia” oraz wielu artykutéw biznesowych.

Poczatkowo zdobywat doswiadczenie rozwijajgc wtasne biznesy - 10 lat prowadzit firme
transportowg dziatajgca na terenie Polski, Wielkiej Brytanii oraz Irlandii. 8 lat w Networku i sprzedazy
bezposredniej to jego droga rozwoju osobistego. Uczestniczyt w wielu szkoleniach z zakresu
komunikaciji, sprzedazy, zarzadzania, motywacji, kreowania wizerunku wtasnego i firmy. Byt
aktywnym uczestnikiem szkolen z amerykarnskimi ekspertami marketingu (Eric Worre, Dean
Graziozi, Les Brown). Absolwent Akademii Biznesu i Akademii Treneréw M. Mrozowskiego. Zna
zarzadzanie, techniki sprzedazy, tajniki motywacji, nie tylko jako zbiér definicji, ale jako wiedze, ktéra
pozwala zrozumie¢ idee tych zagadnien, tworzy¢ wtasne schematy szkoleniowe, by¢ trenerem.
Poczatki roli szkoleniowca siegajg czaséw dziatarn w Networku. Chcac rozszerzy¢ swoj potencjat
rozpoczat dziatania w jednej z najwiekszych polskich firm w branzy OZE, gdzie udowodnit
skutecznos¢ swoich metod sprzedazy i rozpoczat szkolenia dla nowo rekrutowanych pracownikéw.
Prowadzi szkolenia dla handlowcéw z firm powigzanych z obrotem energii ze Zrédet odnawialnych.
Pawet Strézyk to potgczenie zyciowego doswiadczenia, duzego poczucia humoru oraz wielu godzin
szkolen z fantastycznymi trenerami. To cztowiek peten energii, prowadzacy szkolenia w sposob
niestandardowy, méwigcy o konkretnych rzeczach na przyktadach z zycia, z nutkg humoru.
Prywatnie: maz i ojciec.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik szkolenia otrzyma autorskie materiaty szkoleniowe (np. prezentacja multimedialna, skrypt).

Nasi uczestnicy na kazdym szkoleniu otrzymujg pakiet szkoleniowy (segregator, notes i dtugopis).

Warunki uczestnictwa

Osoba zainteresowana skorzystaniem z ustugi rozwojowej z dofinansowaniem musi zarejestrowa¢ sie w Bazie Ustug Rozwojowych oraz
dokonac zapisu na ustuge przed jej rozpoczeciem, z uzyciem numeru ID wsparcia.

Informacje dodatkowe



Czas trwania ustugi szkoleniowej to 10 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna= 45 minut).

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegotowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

Grzybow 75 A
28-200 Grzybéw

woj. $wietokrzyskie

Miejsce realizacji ustugi to "Zakatek Swietokrzyski'.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja

o Wi

o Naszym uczestnikom zapewniamy obiad, przerwy kawowe (kawa, herbata, woda, sok, ciastka).

Kontakt

o Mirostaw Kopik
ﬁ E-mail mirek.kopik@eurodotacje.pl

Telefon (+48) 505 060 800



