Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie: Mobilny Doradca. 1 000,00 PLN brutto

Numer ustugi 2025/11/21/12176/3162902 1000,00 PLN  netto

(Y eTowsk 125,00 PLN brutto/h
CORSULTING 125,00 PLN netto/h
LETOWSKI
CONSULTING
Szkolenia,

Doradztwo, Rozwdj
Mateusz t.etowski

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

Kk KKk 48/5 (@© gh
1305 ocen B3 11.01.2026 do 11.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest skierowane do oséb zainteresowanych pracg i rozwojem w
Grupa docelowa ustugi roli mobilnego doradcy, a takze do tych, ktérzy juz dziatajg w terenie i chca
uporzadkowac¢ oraz wzmocni¢ swoje umiejetnosci.

Minimalna liczba uczestnikéw 3

Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 05-01-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

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

Ustuga prowadzi do nabycia umiejetnosci uczestnikéw w zakresie profesjonalnej pracy mobilnego doradcy, w
szczegodlnosci w obszarach: planowania i organizacji dnia pracy, przygotowania do wizyt u klientéw, prowadzenia
rozmow doradczo-sprzedazowych, radzenia sobie z obiekcjami oraz realizacji dziatan posprzedazowych i budowania
dtugofalowych relacji z klientami.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik okresla role mobilnego
doradcy oraz zakres typowych zadan w
ciagu dnia pracy.

Uczestnik planuje dzien pracy w terenie
z uwzglednieniem priorytetéw klientow i
celéw wizyt.

Uczestnik przygotowuje sie do wizyty u
klienta, zbierajac informacje i
dobierajac materiaty sprzedazowe.

Uczestnik prowadzi rozmowe doradczo-
sprzedazowa wedtug ustalonej
struktury spotkania.

Uczestnik stosuje pytania diagnozujace
potrzeby klienta oraz prezentuje
rozwigzania w jezyku korzysci.

Uczestnik reaguje na typowe obiekcje
klienta, wykorzystujac uzgodniony
schemat postepowania.

Uczestnik dokumentuje przebieg
spotkania i planuje dziatania follow-up
po wizycie u klienta.

Uczestnik buduje relacje z klientem w
oparciu o szacunek, zaufanie i
partnerska komunikacje.

Uczestnik wspotpracuje z innymi
osobami zaangazowanymi w obstuge
klienta (np. biuro, serwis, logistyka),
dbajac o spdjny przekaz wobec klienta.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wymienia co najmniej trzy
kluczowe zadania mobilnego doradcy i
taczy je z oczekiwaniami firmy wobec
jego stanowiska.

Uczestnik przygotowuje przyktadowy
plan dnia zawierajacy liste klientéw,
kolejnos$é wizyt, cele spotkan oraz czas
na dziatania follow-up.

Uczestnik tworzy checkliste
przygotowania do spotkania oraz
dopasowuje zestaw materiatéw do
opisanego przypadku klienta.

Uczestnik realizuje scenke rozmowy z
klientem, w ktdrej zachowuje kolejnosé
etapdw: otwarcie, diagnoza,
prezentacja, podsumowanie, ustalenie
kolejnych krokow.

Uczestnik formutuje minimum pie¢
pytan diagnozujacych i co najmniej trzy
przyktadowe korzys$ci odpowiadajace
opisanym potrzebom klienta.

Uczestnik odpowiada na co najmniej
trzy rézne obiekcje (np. ,za drogo”,
»,mamy innego dostawce”) zgodnie ze
schematem: wystuchaj — dopytaj —
zaakceptuj — odpowiedz - podsumuj.

Uczestnik przygotowuje krétka notatke
po spotkaniu (np. w formie wpisu do
CRM) oraz okresla konkretne kolejne
kroki z klientem.

Uczestnik w trakcie scenek nawigzuje
kontakt z klientem w sposéb uprzejmy,
utrzymuje kontakt wzrokowy, stosuje
aktywne stuchanie oraz unika jezyka
oceniajacego.

Uczestnik opisuje przeptyw informacji
miedzy doradcg a zapleczem firmy na
przyktadzie konkretnej sytuacji oraz
wskazuje, jakie informacje przekazuje
dalej, aby nie wprowadza¢ klienta w
btad.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

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

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR

Program

uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
innych przepisow prawa

LETOWSKI CONSULTING Szkolenia, Doradztwo, Rozwéj Mateusz tetowski

Tak

SCIENCE SZKOLENIA | DORADZTWO Grzegorz Kawa

Tak

Modut 1. Rola mobilnego doradcy i organizacja dnia pracy

e Kim jest mobilny doradca: kompetencje, odpowiedzialno$¢, oczekiwania firmy.
e Cykl pracy: przygotowanie — dojazd — spotkanie — follow-up.

e Etyka, wizerunek i budowanie zaufania.

e Planowanie tygodnia i dnia pracy:

e wyznaczanie celéw (ilosciowych i jakosciowych),
e priorytetyzacja klientéw (A/B/C, ,gorace” leady),
¢ planowanie trasy i tagczenie wizyt w rejonach.

¢ Podstawowe narzedzia do organizacji pracy (kalendarz, mapy, proste CRM, notatki).

Modut 2. Przygotowanie do wizyty i analiza potrzeb klienta

e Jakie informacje o kliencie warto zdoby¢ przed wizyta.

» Tworzenie mini-profilu klienta (branza, skala, potencjat, dotychczasowe rozwigzania).
¢ Przygotowanie materiatéw (oferty, katalogi, prezentacje, probki).

¢ Plan rozmowy: agenda spotkania i cel wizyty.

* Wprowadzenie do diagnozy potrzeb: rodzaje pytan (otwarte, zamkniete, pogtebiajace).

Cwiczenia:

e Checklista przygotowania do wizyty.

e Kroétka praca w grupach: plan przygotowania do pierwszej wizyty u wybranego typu klienta.

Modut 3. Rozmowa doradczo-sprzedazowa i radzenie sobie z obiekcjami



e Struktura spotkania z klientem:

. Otwarcie i budowanie kontaktu.

. Prowadzenie rozmowy diagnozujacej potrzeby.

. Prezentacja rozwigzan — cechy vs korzysci dla klienta.
. Sprawdzanie zrozumienia i reakciji klienta.

. Propozycja dalszych krokéw / zamkniecie.

g b~ W N =

Komunikacja werbalna i niewerbalna podczas spotkania ,face to face”.
e Najczestsze btedy sprzedawcow w terenie (monolog, zbyt wczesna oferta, brak domkniecia).
¢ Obiekcje i sytuacje trudne:

7

1. ,za drogo”, ,musze sie zastanowi¢”, ,wspétpracujemy juz z inng firmg”, ,prosze przesta¢ mailem”.
2. Schemat radzenia sobie z obiekcjg: wystuchaj — dopytaj — zaakceptuj — odpowiedz — podsumuj.
3. 0Odmowa a pozostawienie ,otwartych drzwi” na przysztos$é.

¢ Kontrola emocji doradcy: praca pod presjg wyniku, zmeczenie, stres.
Cwiczenia:

e Odgrywanie scenek w parach: rozmowa z nowym klientem wg schematu.
 Scenki z obiekcjami (praca w tréjkach: klient — doradca — obserwator).
e Feedback od trenera i grupy — co dziata, co poprawié.

Modut 4. Follow-up, dokumentacja i budowanie relacji

e Co robi¢ po spotkaniu:

e notatka / wpis w CRM,

e wysytka oferty lub podsumowania,

e ustawienie przypomnienia / kolejnego kontaktu.

e Ustalanie konkretnych ,next steps” podczas spotkania.

¢ Profesjonalna komunikacja mailowa i telefoniczna (krétko, konkretnie, uprzejmie).
¢ Budowanie dtugofalowych relaciji:

¢ regularny kontakt,

 informowanie o nowosciach,

e reagowanie na reklamacje i sygnaty niezadowolenia.

 Proste wskazniki pracy doradcy w terenie (liczba wizyt, konwersja, leady z polecenia).

Gwiczenia:

¢ Tworzenie wzoru notatki po spotkaniu (do CRM / arkusza).
e Opracowanie szablonu maila follow-up po pierwszej wizycie.

Walidacja

Walidacja odbywa sie w ostatnim dniu szkolenia tj. 11.10.2025 r. godzina 16:00-17:00 Egzamin prowadzony przez wyznaczong osobe do
walidacji. Certyfikacja przez jednostke uprawniong do certyfikacji tj. SCIENCE SZKOLENIA | DORADZTWO Grzegorz Kawa

Szkolenie prowadzone w godzinach zegarowych, w formie zajeé teoretyczno-praktycznych, tzn. Szkolenie w formie zaje¢ teoretyczno-
praktycznych taczy przekazywanie wiedzy teoretycznej z praktycznym jej zastosowaniem.

Uczestnicy zdobywaja informacje poprzez wyktady i prezentacje, a nastepnie wykorzystuja je w praktyce podczas warsztatéw i ¢wiczen w
ramach kazdego modutu szkolenia, gdzie ten zapis zostat zastosowany.

ROZDZIELNOSC 0SOBOWA WALIDACJI: Rozdzielno$¢ szkolenia od walidacji - rozdzielno$é osobowa. Osoba szkolgca nie ocenia wiedzy i
umiejetnosci swoich kursantéw w zakresie, w ktérym nauczata. Koicowa walidacje prowadzi odrebna osoba.

Zajecia w formie wyktadu, rozmowy na zywo, chatu oraz wspétdzielenie ekranu.

Podczas szkolenia przeprowadzone zostang pre-testy oraz post-testy wiedzy, egzamin koncowy.
Egzamin po szkoleniu potwierdza zdobycie kwalifikacji.

Nazwa kwalifikacji: Mobilny Doradca

Podczas szkolenia odbedzie sie:

- 4 godz. zaje¢ teoretycznych,



-2 godz. 15 min. zaje¢ praktycznych,

- 3 przerwy 15 minutowe - 45 minut wliczajg sie w ustuge

- Walidacja 1 godz.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 8

Przedmiot / temat

L. Prowadzacy
zajec

Modut 1.

Rola mobilnego

doradcy i

organizacja dnia Anna Hrynyszyn
pracy. Zajecia

teoretyczno-

praktyczne.

Przerwa. Anna Hrynyszyn

Modut 2.

Przygotowanie

do wizyty i

analiza potrzeb Anna Hrynyszyn
klienta. Zajecia

teoretyczno-

praktyczne.

Przerwa. Anna Hrynyszyn

Modut 3.

Rozmowa

doradczo-

sprzedazowai

radzenie sobie z Anna Hrynyszyn
obiekcjami.

Zajecia

teoretyczno-

praktyczne.

Przerwa. Anna Hrynyszyn

Modut 4.

Follow-up,

dokumentacja i

budowanie Anna Hrynyszyn
relacji. Zajecia

teoretyczno-

praktyczne.

) Walidacja. -

Data realizacji
zajeé

11-01-2026

11-01-2026

11-01-2026

11-01-2026

11-01-2026

11-01-2026

11-01-2026

11-01-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:45

11:00

12:45

13:00

14:45

15:00

16:00

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

12:45

13:00

14:45

15:00

16:00

17:00

Liczba godzin

01:45

00:15

01:45

00:15

01:45

00:15

01:00

01:00



Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 125,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 125,00 PLN
W tym koszt walidacji brutto 100,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 100,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 250,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 250,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Anna Hrynyszyn

Pani Anna to doswiadczony trener i coach ACSTH z ponad 12-letnim doswiadczeniem w pracy z
réznymi grupami klientéw, w tym korporacjami, sektorem publicznym oraz akademickim. To, co
wyrdznia Panig Anne to nie tylko bogate doswiadczenie praktyczne, ale takze jej pasja i
zaangazowanie w to, co robi. Nie tylko uczy, ale rowniez sama ciggle sie rozwija. Pani Anna aktywnie
uczestniczy w szkoleniach zawodowych, takich jak ,Dialog motywujacy”, ,Trening umiejetnosci
spotecznych” czy ,Nowoczesne metody rekrutacji”. Ukofczyta studia wyzsze oraz certyfikacje jako
Coach, Trener Biznesu i Doradca Zawodowy, co stanowi solidng podstawe dla jej profesjonalnej
pracy. W ciggu ostatnich 5 lat przeprowadzita ponad 500 godzin szkoleh zwigzanych z ekologig,
GOZ, zrénowazonego rozwoju oraz ponad 200 godzin z zakresu komeptencji cyforwych. Prowadzi
szkolenia dla firm, samorzgdéw oraz podmiotéw administracji publicznej. Od ponad 12 lat prowadzi
szkolenia zwigzane z komunikacja, zarzgdzaniem, negocjacjami biznesowymi oraz sprzedaza —
ponad 5000 godzin przeprowadzonych szkolen.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Opracowania wtasne trenera, prezentacja, skrypty szkoleniowe.

Informacje dodatkowe

Dla uczestnikéw z dofinansowaniem min. 70% kwoty szkolenia - stawka ,zw” — ,§ 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20
grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Warunki techniczne

i0S:i0S 11

Windows: Windows 10 kompilacja 14393

Android: Android OS 5.0

Funkcje sieci Web. Najnowsza wersja przegladarki Safari, Internet Explorer 11, Chrome, Edge lub Firefox

Komputer Mac:Mac0S 10.13

Potaczenie internetowe: wymagane jest potgczenie internetowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G, 4G, LTE) o nastepujgcych parametrach:
- dla transmisji wideo w jakosci HD 720p minimalna przepustowos¢ tacza internetowego wynosi: 1.5Mbps/1.5Mbps (wysytanie/odbieranie).

- dla transmisji wideo w jakos$ci FullHD 1080p minimalna przepustowosc tgcza internetowego wynosi: 3Mbps/3Mbps (wysytanie/odbieranie).
Okres waznosci linku: Link bedzie wazny w dniach i godzinach wskazanych w harmonogramie ustugi.

Szkolenie odbedzie sie poprzez platforme MS Teams.

Kontakt

O

ﬁ E-mail justynahebda@letowskiconsulting.pl
Telefon (+48) 518 178 151

Justyna Hebda



