Mozliwos$¢ dofinansowania

Przedstawiciel handlowy z elementami 800,00 PLN brutto

N sprzedazy i obstuga klienta 800,00 PLN  netto
LQ\EJ Numer ustugi 2026/01/27/203241/3285713 66,67 PLN brutto/h

66,67 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym
Studnia wiedzy

. & Ustuga szkoleniowa
Bozhena Kuzminska

® 12h
5 10.04.2026 do 12.04.2026

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga szkoleniowa skierowana jest do os6b dorostych planujgcych
rozpoczecie pracy na stanowisku przedstawiciela handlowego, a takze do
0s6b juz pracujgcych w obszarze sprzedazy, ktére chca rozwing¢ swoje
kompetencje w zakresie technik sprzedazy, obstugi klienta, komunikacji

Grupa docelowa ustugi handlowej, negocjacji oraz wykorzystania narzedzi CRM w codziennej
pracy. Szkolenie przeznaczone jest rowniez dla osob poszukujgcych
zatrudnienia, osob chcacych podnies¢ swoje kwalifikacje zawodowe oraz
0s6b zainteresowanych rozwojem kompetencji sprzedazowych i

cyfrowych.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 12
Data zakornczenia rekrutacji 03-04-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 12
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik bedzie potrafit samodzielnie planowac i realizowa¢ proces sprzedazy, prowadzi¢ profesjonalne rozmowy
handlowe z klientami, stosowac skuteczne techniki sprzedazy i negocjacji, budowa¢ i utrzymywaé relacje z klientami
oraz obstugiwac klientéw zgodnie ze standardami jakosci. Bedzie rowniez przygotowany do korzystania z narzedzi CRM



w celu zarzagdzania kontaktami z klientami, monitorowania dziatan sprzedazowych, analizowania wynikéw oraz
usprawniania proceséw sprzedazy w codziennej pracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik rozréznia skuteczne techniki

sprzedazowe i negocjacyjne, definiuje

etapy procesu sprzedazowego oraz

charakteryzuje ich role w budowaniu

relacji z klientem. Test teoretyczny
Uwzglednia w procesie sprzedazy

cyfrowe narzedzia automatyzujgce oraz

Rozréznia techniki sprzedazy oraz etapy
procesu sprzedazowego

strategie zréwnowazonej gospodarki w
handlu.

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

Stosuje cyfrowe narzedzia do
optymalizacji procesu sprzedazy oraz
wdraza strategie minimalizujace
zuzycie zasobéw naturalnych w
biznesie.

Organizuje prezentacje produktéw,
monitoruje negocjacje i planuje
dziatania sprzedazowe.

Test teoretyczny

Poprawnie identyfikuje potrzeby klienta
i stosuje techniki budowania relacji.
Budowanie relacji z klientem i obstuga Skutecznie obstuguje klienta w

klienta przyktadach praktycznych. Test teoretyczny

Potrafi zastosowa¢ cyfrowe narzedzia
do optymalizaciji obstugi.

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 1. Czy wydany dokument jest potwierdzeniem uzyskania kwalifikacji w zawodzie?

TAK

Informacje
Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Wechsler Polska Spétka z ograniczong odpowiedzialnos$cia



Nazwa Podmiotu certyfikujacego Wechsler Polska Spétka z ograniczong odpowiedzialnoscia

Program

Program szkolenia
Modut 1: Rozréznianie technik sprzedazy i etapéw procesu sprzedazowego (4h)

e Wprowadzenie do sprzedazy i rola przedstawiciela handlowego
e Techniki sprzedazy i negocjacyjne

e Etapy procesu sprzedazowego

» Cyfrowe narzedzia wspierajace sprzedaz (CRM, automatyzacja)
e Strategie zrdwnowazonego rozwoju w sprzedazy

Praktyczne zadania:

¢ Analiza studium przypadku: ocena skutecznosci réznych technik sprzedazy
 Cwiczenie: rozpisanie etapu procesu sprzedazowego dla przyktadowego klienta
¢ Symulacja zastosowania CRM i narzedzi automatyzacji w scenariuszu sprzedazowym

Modut 2: Organizacja prezentacji produktow i dziatan sprzedazowych (4h)

e Przygotowanie prezentacji produktow

¢ Organizacja planu dziatan sprzedazowych

¢ Monitorowanie i analiza negocjacji

¢ Wykorzystanie cyfrowych narzedzi w sprzedazy

e Zastosowanie strategii minimalizujgcych zuzycie zasoboéw

Praktyczne zadania:

¢ Przygotowanie i przedstawienie prezentacji produktu dla fikcyjnego klienta
e Opracowanie planu dziatan sprzedazowych dla wybranego segmentu rynku
e Symulacja negocjacji w grupach z oceng trenera

Modut 3: Budowanie relacji z klientem i obstuga klienta (4h)

* Podstawy budowania relacji z klientem

e Profesjonalna obstuga klienta (przed, w trakcie i po sprzedazy)
¢ Rozwigzywanie problemoéw i sytuacji konfliktowych

¢ Narzedzia cyfrowe wspierajgce obstuge klienta

e Strategie zrbwnowazonego rozwoju w obstudze klienta

Praktyczne zadania:

e Symulacja rozmowy z klientem (rozwigzywanie probleméw i reklamacji)
e Case study: analiza sytuacji konfliktowej i propozycja rozwigzania
 Cwiczenie: wdrozenie narzedzi cyfrowych do monitorowania kontaktéw z klientami

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 4



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Modut 1:
Rozréznianie
technik

L Bozhena
sprzedazy i

, Kuzminska
etapow procesu

sprzedazowego
(4h)

Modut 2:
Organizacja

rezentacji
P ] Bozhena

duktow i
procuxtowt Kuzminska

dziatan
sprzedazowych
(4h)

Modut 3:

Budowanie
relacji z klientem
i obstuga klienta
(4h)

Bozhena
Kuzminska

Egzamin -

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 Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia

10-04-2026 17:00 21:00

11-04-2026 10:00 14:00

12-04-2026 10:00 13:00

12-04-2026 13:00 14:00

Cena

800,00 PLN

800,00 PLN

66,67 PLN

66,67 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

300,00 PLN

300,00 PLN

Liczba godzin

04:00

04:00

03:00

01:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
-

1z1

Bozhena Kuzminska

Bozhena Kuzminska posiada ponad 10 lat doswiadczenia w marketingu i sprzedazy oraz
prowadzeniu szkolen praktycznych dla dorostych. Specjalizuje sie w efektywnej sprzedazy,
budowaniu relacji z klientem oraz wykorzystywaniu nowoczesnych narzedzi cyfrowych w codziennej
pracy handlowca.

Prowadzita ponad 800 godzin szkolen oraz 120 godzin indywidualnych konsultacji rozwojowych i
doradztwa edukacyjnego, w ktérych uczestnicy zdobywali praktyczne umiejetnosci w zakresie
komunikacji z klientem, obstugi zamdwien, prezentacji oferty oraz zamykania sprzedazy. Jej zajecia
tacza teorie z ¢wiczeniami i scenariuszami sprzedazowymi, dzieki czemu uczestnicy kursu
,Przedstawiciel handlowy z elementami sprzedazy i obstugg klienta” zyskujg realne kompetencje
gotowe do zastosowania w pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Opracowania wtasne, skrypty szkoleniowe, prezentacje.

Warunki techniczne

i0S:i0S 11

Windows: Windows 10 kompilacja 14393

Android: Android 0S 5.0

Funkcje sieci Web. Najnowsza wersja przegladarki Safari, Internet Explorer 11, Chrome, Edge lub Firefox Komputer Mac: MacOS 10.13

Polaczenie internetowe: wymagane jest potgczenie internetowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G, 4G, LTE) o nastepujacych

parametrach:

- dla transmisji wideo w jakosci HD 720p minimalna przepustowo$¢ tagcza internetowego wynosi:
1.5Mbps/1.5Mbps (wysytanie/odbieranie).

- dla transmisji wideo w jakosci FullHD 1080p minimalna przepustowo$¢ tacza internetowego wynosi:
3Mbps/3Mbps (wysytanie/odbieranie).

Kontakt

O
M

BOZHENA KUZMINSKA

E-mail bozhenpk@gmail.com
Telefon (+48) 780 516 127






