Mozliwos$¢ dofinansowania

Specijalista ds. sprzedazy z elementami 5000,00 PLN brutto

Q@ 0 obstugi klienta z uwzglednieniem 5000,00 PLN  netto
0’?‘9 zielonych kompetenc;ji - kurs konczy sie 312,50 PLN  brutto/h
el cgzaminem ICVC (kwalifikacja) 31250 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/10/17/151703/3087436

Projekt Biznes sp. z

© zdalna w czasie rzeczywistym

0.0.
& Ustuga szkoleniowa
e KKk e 4975 g
® 16h
177 ocen

£ 20.12.2025 do 21.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do szerokiego grona odbiorcéw zwigzanych ze
sprzedaza i obstuga klienta — pracownikéw dziatéw handlowych, biur
obstugi klienta, Call Centre, telemarketeréw, konsultantéw, doradcéw
klienta oraz przedstawicieli handlowych w réznych branzach: finansowe;j,
ubezpieczeniowej, informatycznej, e-commerce, ustugowej i produkcyjne;.
Adresatami kursu sg takze menedzerowie sprzedazy, liderzy zespotéw,
poczatkujacy specjalisci stawiajacy pierwsze kroki w handlu oraz osoby
planujace przebranzowienie w kierunku sprzedazy i obstugi klienta. Udziat
w kursie bedzie warto$ciowy rowniez dla oséb prywatnych, studentéw i

Grupa docelowa ustugi

przedsiebiorcéw, ktérzy chca rozwingé kompetencije negocjacyjne,
komunikacyjne i sprzedazowe z uwzglednieniem zielonych praktyk
biznesowych, takich jak ograniczanie zuzycia papieru, wdrazanie
cyfrowych narzedzi czy promowanie produktéw i ustug zgodnych z ideg
zrbwnowazonego rozwoju.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

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

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do profesjonalnej pracy w sprzedazy i obstudze klienta z
uwzglednieniem nowoczesnych technik komunikacji, negocjacji i budowania relacji. Kurs rozwija umiejetnosci analizy
potrzeb klienta, prezentaciji oferty, radzenia sobie z obiekcjami oraz obstugi reklamacji. Uczestnicy poznaja takze
narzedzia cyfrowe, praktyki ograniczajgce slad weglowy oraz rozwigzania wspierajace zielong transformacje w
sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Organizuje prace na stanowisku
specjalisty ds. sprzedazy i obstugi
klienta.

Wyjasnia proces sprzedazy i role
sprzedawcy.

Stosuje zasady skutecznej komunikacji
interpersonalnej i asertywnej.

Analizuje potrzeby klienta i dobiera
adekwatne rozwigzania.

Charakteryzuje psychologiczne typy
klientéw i sposoby pracy z nimi.

Rozpoznaje i stosuje modele prezentacji
produktu (np. CZK).

Stosuje techniki radzenia sobie z
obiekcjami klientow.

Wyjasnia zasady procesu
reklamacyjnego.

Wdraza zasady zielonej sprzedazy i
proekologicznej obstugi klienta.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik planuje zadania, ustala
priorytety i stosuje narzedzia cyfrowe
(np. CRM, Office, Al) wspierajace
efektywnos$¢ i ograniczajace zuzycie
zasoboéw.

Uczestnik poprawnie opisuje etapy
procesu sprzedazy i role sprzedawcy w
relacji z klientem.

Uczestnik rozpoznaje bariery
komunikacyjne, wskazuje sposoby ich
przezwyciezania i dostosowuje styl
komunikacji do rozméwcy.

Uczestnik interpretuje scenariusze
rozmoéw, wskazuje potrzeby i proponuje
odpowiednie rozwigzania.

Uczestnik wskazuje typy klientéw i
opisuje strategie komunikacji z kazdym
z nich.

Uczestnik przygotowuje przyktadowa
prezentacje produktu zgodnie z
modelem sprzedazowym.

Uczestnik wskazuje przyktady typowych
zastrzezen klientéw i opisuje skuteczne
sposoby reakcji.

Uczestnik poprawnie wskazuje
procedury reklamacyjne i ich znaczenie
dla budowania relacji z klientem.

Uczestnik przedstawia przyktady
ograniczania $ladu weglowego w
sprzedazy (np. e-faktury, spotkania
online) oraz opisuje ich wptyw na
srodowisko.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Prezentacja

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Radzi sobie w sytuacjach stresowych i
konfliktowych w obstudze klienta.

Efektywnie zarzadza soba w czasie i
wspotpracuje w zespole.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wskazuje techniki redukgciji
stresu i sposoby konstruktywnego
rozwigzywania konfliktow.

Uczestnik opisuje techniki zarzadzania
czasem i zasady pracy zespotowej w
procesach sprzedazowych.

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii

Podmiotow

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest

zarejestrowany w BUR

Nazwa Podmiotu certyfikujacego

kwalifikacji, w tym w zawodzie

ICVC Sp. z.0.0.

Tak

ICVC Sp. z.0.0.

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

uprawnionych do wydawania dokumentéw potwierdzajgcych uzyskanie

Ustuga rozwojowa trwa tgcznie 16 godzin lekcyjnych (45 min), czyli 12 godzin zegarowych + 2 x przerwy 15 minutowe

Przerwy nie sg wliczone w czas ustugi rozwojowe;.

Dzierr 1 - Psychologia sprzedazy, komunikacja i organizacja pracy (8h lekcyjnych / 6h zegarowych)

Modut 1: Organizacja pracy specjalisty ds. sprzedazy

¢ Organizacja stanowiska pracy zgodnie z BHP i ergonomia.
¢ Planowanie i ustalanie priorytetéw — techniki zarzadzania sobg w czasie.



¢ Cyfrowe narzedzia wspierajace efektywnos¢ (CRM, Office 365, Teams).
e Zielone praktyki w pracy biurowej — digitalizacja dokumentéw, oszczednos¢ energii i zasobdw.

Modut 2: Proces sprzedazy i profesjonalna obstuga klienta

e Etapy procesu sprzedazy i rola sprzedawcy w obstudze klienta.
¢ Profesjonalne standardy obstugi — etykieta, kultura organizacyjna.
¢ Sprzedaz wspierajaca zielong transformacje — jak promowac¢ produkty/ustugi ograniczajace slad weglowy.

Modut 3: Psychologia komunikac;ji i typologia klientow

e Skuteczna komunikacja interpersonalna - techniki aktywnego stuchania i zadawania pytan.
e Komunikacja pozawerbalna — znaczenie gestéw, mimiki, tonu gtosu.

¢ Psychologiczne typy klientéw i strategie dostosowania stylu sprzedazy do ich potrzeb.

e Bariery komunikacyjne i sposoby ich przezwyciezania.

Dzien 2 - Techniki sprzedazowe, sprzedaz zdalna i zielone kompetencje (8h lekcyjnych / 6h zegarowych)
Modut 4: Asertywnos¢ i odpornosé psychiczna w sprzedazy

¢ Asertywnosc¢ — pojecie, techniki i przyktady zastosowania w sprzedazy.

¢ Radzenie sobie z obiekcjami klientéw i trudnymi sytuacjami.

e Zdolnosc¢ radzenia sobie w stresie — techniki psychologiczne i coachingowe.
¢ Budowanie odpornosci psychicznej i motywacji w pracy sprzedazowe;.

Modut 5: Techniki sprzedazowe i prezentacja produktu

e Modele prezentacji oferty (m.in. CZK).
¢ Podkreslanie wartosci dodanej i korzysci srodowiskowych (np. e-ustugi, eko-produkty).
e Wptyw emoc;ji i psychologicznych mechanizméw (AIDA) na decyzje zakupowe.

Modut 6: Radzenie sobie z obiekcjami i proces reklamacyjny

¢ Metody skutecznego odpowiadania na zastrzezenia klientow.

* Reklamacje — standardy obstugi zgodne z zasadg odpowiedzialnosci i ograniczania kosztow srodowiskowych (np. elektroniczne
procesy reklamacyjne).

e Budowanie dtugoterminowych relacji i lojalno$ci klientéw.

Modut 7: Sprzedaz zdalna i obstuga zr6znicowanych klientow

» Narzedzia sprzedazy zdalnej (platformy online, wideokonferencje, e-podpis).

¢ Ograniczanie $ladu weglowego poprzez redukcje podrézy stuzbowych i drukowanych materiatéw.

¢ Obstuga klientéw wymagajacych szczegélnej uwagi (np. seniorzy, osoby z niepetnosprawnosciami).
* Inteligencja emocjonalna w relacjach z klientami online i offline.

Modut 8: Zielone kompetencje w sprzedazy i podsumowanie

e Odpowiedzialna sprzedaz - jak wspiera¢ polityke ESG w organizacjach.
* Promowanie rozwigzan przyjaznych srodowisku wsréod klientdéw (np. energooszczedne produkty, cyfrowe ustugi).
¢ Podsumowanie szkolenia — powtérzenie kluczowych zagadnien, pytania i odpowiedzi.

Egzamin ICVC/SSOK 20021.47

Zgodno$¢ szkolenia z RSI 2030 i zielonymi kompetencjami

Szkolenie Specjalista ds. sprzedazy z elementami obstugi klienta z uwzglednieniem zielonych kompetencjiodpowiada
celom Regionalnej Strategii Innowacji Wojewédztwa Slaskiego 2030 - Inteligentne Slaskie oraz Programu Rozwoju Technologii
Wojewddztwa Slaskiego 2019-2030, wspierajgc transformacje cyfrows, ekologiczna i spoteczng w obszarze sprzedazy i obstugi klienta.

Zgodnos¢ z celami inteligentnej specjalizacji: Program wzmacnia kompetencje cyfrowe i interpersonalne pracownikéw, co zwieksza
konkurencyjnos¢ przedsiebiorstw w handlu, ustugach i administracji. Szczegélny nacisk ktadziony jest na rozwoj sprzedazy zdalnej,
redukujacej koniecznos¢ podrézy i emisje CO2.

Wspieranie zielonych kompetencji i zréownowazonego rozwoju: Szkolenie uczy ograniczania $ladu weglowego poprzez wykorzystanie
kanatéw online, cyfrowa obstuge dokumentacji oraz minimalizacje zuzycia papieru i energii w pracy biurowej. Uczestnicy poznajg zasady
promowania produktéw i ustug zgodnych z polityka ESG, a takze praktyczne techniki ekologicznej komunikacji z klientem.



Rozwdj kapitatu ludzkiego i kompetencji psychologicznych: Kurs rozwija odpornos$¢ psychiczng, umiejetnosc¢ redukcji stresu i
zarzadzania sobg w czasie, co pozwala na bardziej zrbwnowazone i zdrowe podejscie do pracy w sprzedazy. Wspiera takze idee uczenia
sie przez cate zycie, budujgc zdolno$¢ adaptacji do zmian rynkowych i nowych technologii.

Integracja wiedzy i technologii: Uczestnicy poznajg narzedzia cyfrowe wspierajgce sprzedaz (np. CRM, platformy wideokonferencyjne, e-
podpis), ktére umozliwiajg prowadzenie efektywnej i ekologicznej obstugi klienta przy minimalnym zuzyciu zasobdw.

Praktyczne wsparcie dla transformacji: Szkolenie przygotowuje do wdrazania proekologicznych i psychologicznie zrébwnowazonych
praktyk sprzedazowych, odpowiadajgc na wyzwania transformaciji cyfrowej i zielonej, a takze rosngce wymagania konsumentéw i
regulacje unijne.

Podsumowujac, kurs taczy wiedze sprzedazowa, psychologiczng i ekologiczna, wspierajac realizacje RSI 2030 poprzez redukcje sladu
weglowego, minimalizacje zuzycia papieru, rozwéj odpornosci psychicznej i ksztattowanie kompetencji sprzyjajacych zrownowazonemu

rozZwojowi.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 18

Przedmiot / temat

zajec

Modut 1 -

teoria

Modut 1 -

éwiczenia

Modut 2 -

teoria

Przerwa

Modut 2 -

éwiczenia

Modut 3 -

teoria

Modut 3 -

éwiczenia

Modut 4 -

teoria

Modut 4 -

éwiczenia

Modut 5 -

teoria

Modut 5 -

éwiczenia

Prowadzacy

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Rafat Nowak

Data realizaciji

zajec

20-12-2025

20-12-2025

20-12-2025

20-12-2025

20-12-2025

20-12-2025

20-12-2025

21-12-2025

21-12-2025

21-12-2025

21-12-2025

Godzina

rozpoczecia

08:00

09:20

10:00

11:15

11:30

12:30

13:30

08:00

09:20

10:00

10:30

Godzina
zakonczenia

09:20

10:00

11:15

11:30

12:30

13:30

14:15

09:20

10:00

10:30

11:00

Liczba godzin

01:20

00:40

01:15

00:15

01:00

01:00

00:45

01:20

00:40

00:30

00:30



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajet

Przerwa Rafat Nowak

Modut 6 -
Rafat Nowak

Modul 6 Rafat Nowak
¢éwiczenia

Modut 7 -
. Rafat Nowak
teoria

Modut 7 -
— . Rafat Nowak
éwiczenia

Modut 8 -
° u. Rafat Nowak
podsumowanie

Egzamin

koricowy - -
walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

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

Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

W tym koszt walidacji netto

W tym koszt certyfikowania brutto

W tym koszt certyfikowania netto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
21-12-2025 11:00
21-12-2025 11:15
21-12-2025 11:45
21-12-2025 12:15
21-12-2025 12:55
21-12-2025 13:15
21-12-2025 13:45

Cena

5000,00 PLN

5000,00 PLN

312,50 PLN

312,50 PLN

70,00 PLN

70,00 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

Godzina
zakonczenia

11:15

11:45

12:15

12:55

13:15

13:45

14:15

Liczba godzin

00:15

00:30

00:30

00:40

00:20

00:30

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Rafat Nowak

‘ ' Trener, coach i menedzer z wieloletnim doswiadczeniem w sprzedazy, marketingu, rekrutacji oraz
wdrazaniu programow rozwojowych w srodowisku B2B i B2C. Od 2019 roku specjalizuje sie w
szkoleniach z zakresu marketingu internetowego, sprzedazy, automatyzacji proceséw oraz
zarzadzania relacjami z klientami. Laczy wiedze techniczng (mechatronika, automatyzacja i
robotyzacja procesow) z umiejetnosciami miekkimi w obszarze perswazji, komunikacji i coachingu.
W ciggu ostatnich 5 lat wielokrotnie podnosit swoje kompetencje i aktualizowat wiedze w obszarze
marketingu online, sprzedazy, zarzagdzania oraz zréwnowazonego rozwoju. Posiada liczne
certyfikaty m.in. z marketingu internetowego (I i Il stopien, PARP), e-commerce, Google Ads, SEO,
Google Analytics, zarzadzania sprzedaza, budowania relacji z klientem oraz szkolenia ,Lokalne i
globalne zagrozenia srodowiska”. Ukonczyt takze kursy z zakresu automatyzacji procesow,
wykorzystania narzedzi cyfrowych w marketingu oraz zielonych technologii wspierajacych
minimalizacjg zuzycia zasobow.

W ostatnich dwéch latach zrealizowat kilkaset godzin szkolen i doradztwa w zakresie ustug
marketingowych i sprzedazowych. Jego warsztaty wyrdzniaja sie praktycznym podejsciem —
uczestnicy zdobywajg narzedzia, ktére moga natychmiast wdrozy¢ w swoich kampaniach online, z
uwzglednieniem optymalizacji proceséw, minimalizacji zuzycia energii i materiatéw oraz stosowania
rozwigzan zgodnych z ideg zielonego marketingu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Opracowania wtasne trenera - prezentacja, skrypt szkoleniowy (materiaty w formie elektronicznej).

Uczestnik otrzymuje zaswiadczenie o ukonczeniu szkolenia oraz certyfikat potwierdzajgcy udziat i ukoniczenie szkolenia.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sie i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych, zapisanie sie na szkolenie za posrednictwem
Bazy oraz spetnienie wszystkich warunkéw okreslonych przez Operatora, do ktérego sktadajg Paristwo dokumenty o dofinansowanie.

Uczestnik musi by¢ obecny na co najmniej 80% czasu zaje¢ ustugi rozwojowej, na co potwierdzeniem bedzie wygeneroany raport ze szkolenia
oraz zaliczy¢ zajecia, np. w formie testu wiedzy, testu kompetencyjnego, zadan praktycznych do wykonania lub innych form zaliczenia zaje¢.

Informacje dodatkowe

Walidacja, egzamin - wliczone w cene ustugi.
Ustuga koniczy sie egzaminem zewnetrznym oraz wydaniem stosownego certyfikatu i zaswiadczenia o ukorficzeniu szkolenia.

Szkolenie jest prowadzone z wykorzystaniem metod aktywizujgcych rozumianych jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na éwiczenie nabywanych umiejetnosci. Metodologia pracy oparta jest o cykl uczenia sie ludzi
dorostych, dzieki czemu teoria potgczona jest z refleksjg, doswiadczeniem oraz dyskusjg grupy, majaca na celu podsumowanie danego tematu.

Link do szkolenia zostanie przekazany uczestnikom najpézniej w przeddzien rozpoczecia szkolenia. Dane dostepowe do ustugi zostang
przekazane Operatorowi nie pdzniej niz dwa dni przed rozpoczeciem szkolenia.



Ustuga szkoleniowa zwolniona z podatku VAT na podstawie §3 ustep 1. pkt.14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013/ Dz. U.
2020.0.1983

Warunki techniczne

Uczestnicy muszg posiadac dostep do urzadzen mobilnych (laptop, smatfon) lub komputera, aby skorzysta¢ ze szkolenia w formie zdalnej
(system ZOOM) PLATFORMA: Ustuga bedzie prowadzona za posrednictwem platformy ZOOM - ustuga zdalna w czasie rzeczywistym. OKRES
WAZNOSCI LINKU: zgodnie z harmonogramem szkolenia.

Link do szkolenia zostanie udostepniony uczestnikom oraz operatorowi (w celu ewentualnej wizyty monitoringowej) drogg mailowa nie
pdzniej niz 3 dni przed rozpoczeciem ustugi.

MINIMALNE WYMAGANIA DOTYCZACE PARAMETROW £ ACZA SIECIOWEGO: Potgczenie internetowe — szerokopasmowe przewodowe lub
bezprzewodowe (3G lub 4G/LTE, 5G)

NIEZBEDNE OPROGRAMOWANIE UMOZLIWIAJACE UCZESTNIKOM DOSTEP DO PREZENTOWANYCH TRESCI | MATERIALOW: przegladarka
(Windows) IE 11+, Edge 12+, Firefox 27+, Chrome 30+; lub (Mac) Safari 7+, Firefox 27+,

SYSTEMY OBStUGUJACE W/W OPROGRAMOWANIE ORAZ APLIKACJE ZOOM: macOS, Windows, Linux oraz Chrome PWA, a dla aplikacji
mobilnej Zoom systemy iOS i Android, a w szczegdlnosci:

e System operacyjny macOS X w wersji 10.10 lub nowszej

e System Windows 11*

¢ *Uwaga: system Windows 11 jest obstugiwany w wersji 5.9.0 lub nowszej.

e Windows 10*

e *Uwaga: w przypadku urzadzer z systemem operacyjnym Windows 10 obowigzuje wersja Windows 10 Home, Pro lub Enterprise.
Tryb S nie jest obstugiwany.

e System operacyjny Windows w wersji 8 lub 8.1

e System operacyjny Windows 7

e System operacyjny Ubuntu w wersji 12.04 lub nowszej

e System operacyjny Mint w wersji 17.1 lub nowszej

e System operacyjny Red Hat Enterprise Linux w wersji 6.4 lub nowszej

e System operacyjny Oracle Linux w wersji 6.4 lub nowszej

e System operacyjny CentOS w wersji 6.4 lub nowszej

e Oprogramowanie Fedora w wersji 21 lub nowszej

e Oprogramowanie OpenSUSE w wersji 13.2 lub nowszej

» System operacyjny ArchLinux (tylko w wersji 64-bitowej)

Obstugiwany tablet i urzgdzenia mobilne:

Urzadzenia z systemem Android i iOS

Urzadzenia BlackBerry

Urzadzenie Surface w wersji PRO 2 lub nowszej z systemem operacyjnym Windows w wersji 8.1 lub nowszej

Uwaga: W przypadku komputeréw typu tablet z systemem operacyjnym Windows 10 obowigzuje wersja Windows 10 Home, Pro lub Enterprise.
Tryb S nie jest obstugiwany.

Komputery tabletowe obstuguja tylko klienta Desktop Client.

MINIMALNE WYMAGANIA SPRZETOWE: Ekran/Monitor, Gto$niki — wbudowane lub podtgczane na USB lub bezprzewodowe bluetooth,
Klawiatura lub Mikrofon

Kontakt

Rafat Nowak



o E-mail r.nowak@projekt-biznes.pl

Telefon (+48) 660 586 320
a—



