Mozliwos$¢ dofinansowania

Profesjonalna obstuga klienta i skuteczne 9 492,00 PLN brutto
ﬁ taktyki sprzedazy w sklepie - szkolenie 9.492,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/09/24/153767/3028760 19775 PLN brutto/h
197,75 PLN netto/h

K2 CONSULTING
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
YAk Kkkk 50/5 (D 4gh

1628 ocen B3 24.11.2025 do 29.11.2025

© Jedlnia-Letnisko / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest pracownikom sklepdw detalicznych i
ustugowych réznych branz, osobom rozpoczynajgcym prace w handlu,

Grupa docelowa ustugi uczniom i absolwentom szkot handlowych, sprzedawcom i doradcom
klienta chcgcym podnie$¢ swoje kompetencje sprzedazowe i obstugowe.
Wymagany jest minimalny staz pracy wynoszacy 1 miesiac.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakornczenia rekrutacji 23-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 48

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia "Profesjonalna obstuga klienta i skuteczne taktyki sprzedazy w sklepie - szkolenie" jest zdobycie przez
uczestnikow wiedzy i praktycznych umiejetnosci z zakresu obstugi klienta i sprzedazy, pozwalajgcych na zwiekszenie



satysfakcji kupujgcych oraz wynikéw handlowych sklepu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik definiuje role sprzedawcy i
etapy profesjonalnej obstugi klienta

Uczestnik rozpoznaje potrzeby klientéw

i dostosowuje styl komunikacji

Uczestnik stosuje techniki prezentaciji
produktu (jezyk korzysci, storytelling)

Uczestnik wdraza taktyki sprzedazowe

zwiekszajgce wartos¢ koszyka
zakupowego

Uczestnik obstuguje w sposéb

profesjonalny trudnego klienta i reaguje

na sytuacje konfliktowe

Uczestnik wykorzystuje zasady
merchandisingu do budowania
sprzedazy

Uczestnik profesjonalnie reprezentuje
siebie i sklep

Uczestnik kompleksowo przeprowadza

proces sprzedazowy w praktyce

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Wymienia i omawia etapy profesjonalnej
obstugi klienta w sklepie

Opowiada, jak rozpoznaje potrzeby
klienta i dopasowuje do nich swdéj
spos6b komunikacji

Przedstawia dowolny produkt, uzywajac
jezyka korzysci lub krétkiej historii

Podaje przyktad, w jaki sposéb
zastosowatby cross-selling albo up-
selling w sklepie

Podaje przyktadowa sytuacje, co
zrobitby, gdyby klient byt niezadowolony
z zakupu i zadat zwrotu

Definiuje jak powinien by¢
zorganizowany sklep, aby zwieksza¢
sprzedaz i utatwia¢ klientowi zakupy

Wymienia, jakie elementy
autoprezentac;ji i zachowania
sprzedawcy $wiadcza o
profesjonalizmie

Opowiada krok po kroku, jak
przeprowadzitby obstuge klienta od
wejscia do finalizacji zakupu

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

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

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 walidacji?

TAK

Program

Rola sprzedawcy w procesie zakupowym

e Znaczenie obstugi klienta dla sukcesu sklepu.
e Postawa prokliencka i etyka zawodowa.
¢ Budowanie pierwszego wrazenia.

Standardy obstugi klienta

e Etapy obstugi: powitanie, rozpoznanie potrzeb, doradztwo, finalizacja.
¢ Komunikacja werbalna i niewerbalna.
» Etykieta sprzedawcy.

Psychologia klienta

e Typy klientéw i ich zachowania.
e Motywacje zakupowe.
e Emocje a decyzje zakupowe.

Aktywne stuchanie i zadawanie pytan

¢ Pytania otwarte i zamkniete.
e Parafrazowanie i doprecyzowanie potrzeb.
¢ Odczytywanie sygnatéw niewerbalnych.

Techniki prezentacji produktu

e Storytelling sprzedazowy.
e Jezyk korzysci.
e Prezentacja sensoryczna (dotyk, zapach, testy).

Taktyki sprzedazowe

e Cross-selling i up-selling.
¢ Finalizacja transakcji.
e Budowanie lojalnosci i relacji z klientem.

Radzenie sobie w sytuacjach trudnych

* Reklamacje i niezadowolony klient.
¢ Klient agresywny, niezdecydowany, roszczeniowy.
e Asertywnos¢ i techniki deeskalacji.

Merchandising i organizacja przestrzeni sprzedazy

e Zasady ekspozycji towaréw.
e Wptyw wygladu sklepu na decyzje klienta.
e Tworzenie $ciezki zakupowe;.

Budowanie wizerunku sprzedawcy-profesjonalisty

e Autoprezentacja i dress code.
e Postawa proaktywna w obstudze.
¢ Profesjonalizm w komunikacji z klientem.

Cwiczenia praktyczne i symulacje



¢ Scenki sprzedazowe (role-playing).
¢ Analiza case study.
¢ Indywidualny plan rozwoju umiejetnosci sprzedazowych.

Walidacja - wywiad swobodny

¢ Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujgcy w celu wypracowania najkorzystniejszego podejscia praz rozwigzan dla organizacji.

¢ Warunki niezbedne do spetnienia, aby realizacja ustugi pozwolita na osiggniecie gtéwnego celu: Aby osiggna¢ gtéwny cel ustugi, uczestnicy
muszg wzig¢ udziat w catym szkoleniu (100% frekwencji), aktywnie uczestniczy¢ w szkoleniu.

¢ Szkolenie dedykowane jest pracownikom sklepéw detalicznych i ustugowych réznych branz, osobom rozpoczynajgcym prace w handlu,
uczniom i absolwentom szkét handlowych, sprzedawcom i doradcom klienta chcgcym podnie$é swoje kompetencje sprzedazowe i
obstugowe. Wymagany jest minimalny staz pracy wynoszacy 1 miesiac.

¢ Trener na biezaco - w trakcie trwania ustugi weryfikuje postepy i ocenia efekty uczenia. Po zakonczonej ustudze zostaje przeprowadzona
walidacja, oparta o zatozone kryteria weryfikacji efektéw uczenia sig, realizowana jest z zachowaniem rozdzielnosci funkc;ji.

¢ W ramach realizacji szkolenia uczestnicy otrzymujg materiaty merytoryczne w formie prezentacji. Materiaty wysytane sg na adresy mailowe
uczestnikow szkolenia.

e Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych (1 godzina zegarowa = 60 minut).

* Przerwy wliczone sa w czas trwania szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 21

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
L Prowadzacy o . | . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Rola
sprzedawcy w Robert
i L. 24-11-2025 08:00 12:00 04:00
procesie Staszkiewicz
zakupowym
Robert
Przerwa L 24-11-2025 12:00 12:15 00:15
Staszkiewicz
Standardy - Robert 24-11-2025 12:15 16:00 03:45
obstugi klienta Staszkiewicz
Standardy
- Robert
obstugi klienta L 25-11-2025 08:00 10:00 02:00
Staszkiewicz
c.d.
. Robert
Psychologia L 25-11-2025 10:00 12:00 02:00
K Staszkiewicz
klienta
Robert
% Przerwa 25-11-2025 12:00 12:15 00:15
Staszkiewicz
Robert
Psychologia ober 25-11-2025 12:15 14:00 01:45

klienta c.d.

Staszkiewicz



Przedmiot / temat
zajec

Aktywne

stuchanie i
zadawanie pytan

Aktywne

stuchanie i
zadawanie pytan
c.d.

Przerwa

[EEZE Techniki
prezentaciji
produktu

Taktyki

sprzedazowe

Przerwa

Radzenie

sobie w
sytuacjach
trudnych

Merchandising i
organizacja
przestrzeni
sprzedazy

Przerwa

Budowanie
wizerunku
sprzedawcy-
profesjonalisty

Cwiczenia

praktyczne i
symulacje

Przerwa

Prowadzacy

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Robert
Staszkiewicz

Data realizacji
zajeé

25-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

26-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

27-11-2025

28-11-2025

28-11-2025

28-11-2025

29-11-2025

29-11-2025

Godzina
rozpoczecia

14:00

08:00

12:00

12:15

08:00

12:00

12:15

08:00

12:00

12:15

08:00

12:00

Godzina
zakonczenia

16:00

12:00

12:15

16:00

12:00

12:15

16:00

12:00

12:15

16:00

12:00

12:15

Liczba godzin

02:00

04:00

00:15

03:45

04:00

00:15

03:45

04:00

00:15

03:45

04:00

00:15



Przedmiot / temat
. Prowadzacy
zajet
Cwiczenia
. Robert
praktyczne i

. Staszkiewicz
symulacje c.d.

Walidacja
- wywiad -
swobodny

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
29-11-2025 12:15
29-11-2025 14:30

Cena

9 492,00 PLN

9 492,00 PLN

197,75 PLN

197,75 PLN

O Robert Staszkiewicz

Godzina i .
, i Liczba godzin
zakonczenia

14:30 02:15

16:00 01:30

‘ ' Trener z ponad 17 - letnim doswiadczeniem. Specjalizuje sie w tematach z zakresu: zarzadzania
sprzedazg, zarzadzania cenami, merchandisingu, technik sprzedazy, negocjacji i obstugi Klienta.
Doswiadczenie zdobywat jako wieloletni dyrektor ds. handlu i marketingu w Euro Sklep S.A. i Rabat

Detal Sp. z 0.0. oraz w pracy z takimi markami jak: Euro Sklep S.A., Chata Polska S.A., Lewiatan Zory,
Lewiatan Bielsko - Biata, Sklepy Dla Ciebie, Cetra Invest, Vectra,
Jest absolwentem Wydziatu Nauk Spotecznych na Uniwersytecie Slgskim w Katowicach, a obecnie

realizuje sie takze jako wyktadowca w Bielskiej Wyzszej Szkole im. J. Tyszkiewicza.
Posiada co najmniej 250 godzin doswiadczenia w realizacji szkolen zrealizowanych w ostatnich
pieciu latach (60 miesigcach) wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



W ramach realizacji szkolenia uczestnicy otrzymujg materiaty merytoryczne w formie prezentacji. Materiaty wysytane sg na adresy mailowe
uczestnikow szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Szkolenie dedykowane jest pracownikom sklepéw detalicznych i ustugowych réznych branz, osobom rozpoczynajgcym prace w handlu,
uczniom i absolwentom szkét handlowych, sprzedawcom i doradcom klienta chcgcym podnie$¢ swoje kompetencje sprzedazowe i
obstugowe. Wymagany jest minimalny staz pracy wynoszacy 1 miesiac.

Informacje dodatkowe

Koszt szkolenia nie zawiera kosztow dojazdu, zakwaterowania oraz wyzywienia, a takze kosztéw srodkéw trwatych.
Przerwy przewidziane w harmonogramie sg wliczone w czas szkolenia.

Szkolenie zwolnione jest z VAT na podstawie: §3 ust.1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieA od
podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2015 r., poz.736).

Adres

ul. Radomska 49
26-630 Jedlnia-Letnisko

woj. mazowieckie

Szkolenie odbedzie sie w Hotel & Restauracja "Pod R6zami"

Kontakt

ﬁ E-mail bur@k2c.com.pl

Telefon (+48) 533 552 510

Kamil Kamola



