Mozliwos$¢ dofinansowania

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie 5 600,00 PLN brutto
handlowym - sprzedawca - szkolenie z 5600,00 PLN  netto
@ egzaminem. 164,71 PLN brutto/h

EDU SERVICE Numer ustugi 2026/02/02/139923/3301467 164,71 PLN netto/h

Edu Service © Rzeszéw / stacjonarna

Zdzistaw Sikora & Ustuga szkoleniowa

Kk KKKk 49/5 (@ 34h
390 ocen B 08.06.2026 do 30.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowg ustugi stanowig m.in. osoby, ktére:

- swoja kariere zawodowa chciatyby zwigza¢ ze sprzedaza i obstuga
klienta;

- samodzielnie uczyty sie obstugi klienta i chciatyby formalnie potwierdzi¢
swoje kompetencje;

Grupa docelowa ustugi
- ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na

potwierdzeniu kwalifikacji;

- zawodowo sg zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta,
ale nie maja potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie;

- chciatyby sie przekwalifikowac.

Minimalna liczba uczestnikow 5

Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakornczenia rekrutacji 07-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 34

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Znak Jakosci TGLS Quality Alliance



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca” przygotowuje uczestnikéw do realizacji
proceséw sprzedazowych w stosunku do klienta oraz do obstugi towaru. Ustuga przygotowuje do wykorzystywania
technik komunikacyjnych, nawigzania i podtrzymywania relacji z klientami, a takze do identyfikowania potrzeb klientéw,
prezentacji oferty i finalizacji sprzedazy. Ustuga przygotowuje do prawidtowego prowadzenia dokumentacji
sprzedazowe;j.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji
Test teoretyczny

. Lo . . Wywiad swobodny
a. wyjasnia pojecie orientacji na klienta

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

b. wymienia zasady nawigzywania
y y azy Obserwacja w warunkach

kontaktu z klientem i ilustruje je
symulowanych

przyktadami

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

c. omawia wptyw wizerunku .
1. Nawiazuje kontakt z klientem sprzedawcy na budowanie relacji z Wywiad swobodny
klientem
Obserwacja w warunkach

symulowanych

Test teoretyczny

d. przytacza przyktady
niedopuszczalnych oraz wtasciwych Wywiad swobodny
zachowan sprzedawcy podczas

rozmowy handlowej
Obserwacja w warunkach

symulowanych
Test teoretyczny

e. tworzy komunikaty skierowane do Wywiad swobodny
klienta dostosowane do sytuacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

2. ldentyfikuje potrzeby klienta

Kryteria weryfikacji

a. wyjasnia znaczenie stosowania
techniki aktywnego stuchania

b. formutuje przyktadowe pytania
otwarte stuzace rozpoznaniu potrzeb
klienta

c. formutuje przyktadowe pytania
pogtebiajace dotyczace potrzeb klienta

d. weryfikuje stopien zrozumienia
potrzeb klienta, wykorzystujac
parafraze

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

3. Prezentuje oferte zgodna z
oczekiwaniami klienta

Kryteria weryfikacji

a. dobiera towar lub ustuge i sposéb ich
prezentacji do zidentyfikowanych
oczekiwan klienta

b. wyjasnia znaczenie komunikowania
korzysci ptynacych z poszczegdlnych
cech oferty

c. uzasadnia cene towaru lub ustugi,
odwotujac sie do wtasciwosci towaru
lub ustugi oraz realiéw rynku

d. formutuje przyktadowe pytania
stuzace poznaniu opinii klienta na temat
oferty

e. omawia sposoby reakcji na
potencjalne watpliwosci klienta

f. wymienia powody poszerzania
sprzedazy

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

4. Finalizuje transakcje sprzedazowa

5. Prowadzi obstuge posprzedazowa

Kryteria weryfikacji

g. formutuje propozycje poszerzenia
zakupu, postugujac sig jezykiem
korzysci i uwzgledniajac potrzeby
klienta

a. omawia scenariusze zamkniecia
sprzedazy

b. informuje klienta o mozliwosci
dalszych kontaktéw zwigzanych z
nabywanym towarem lub zrealizowana
ustuga

a. omawia sposoby podtrzymywania
relacji z klientem po sfinalizowaniu
transakg;ji

b. wymienia regulacje prawne
dotyczace reklamacji, zwrotéw i
wymiany towaréw (forma, terminy,
konsekwencje niedotrzymania terminu)

c. realizuje procedury reklamacyjne
zgodnie z prawem oraz standardem
postepowania w danej organizacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

6. Monitoruje ilo$¢ i jako$¢ oferowanych
towaréw i ustug

Kryteria weryfikacji

a. wyjasnia znaczenie monitorowania
ilosci i jakosci towaréw dla procesu
sprzedazy i zaopatrzenia

b. wymienia kryteria oceny jakosci
towaréw (np. stan opakowan, data
waznosci, wyglad, kompletnosé,
odpowiednie warunki przechowywania)

c. wymienia etapy procesu zaopatrzenia
zgodnie z procedurg organizacji

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

7. Eksponuje towary i materiaty
promocyjne

Kryteria weryfikacji

a. omawia zasady przechowywania i
rozmieszczania towarow w magazynie i
sali sprzedazy

b. wymienia zasady ekspozycji towaréw,
w tym ekspozycji ceny

c. uzasadnia potrzebe dbatosci o
czystos$¢ sali sprzedazowej i estetyczny
wyglad ekspozyciji

d. omawia zasady ekspozyciji
materiatéw promocyjnych

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie

8. Raportuje sprzedaz oraz
samodzielnie prowadzi dokumentacje
sprzedazowa

Kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

a. opisuje sposoby dokumentowania
stanu magazynu, otrzymanych dostaw
oraz uzyskiwanych utargéw zgodnie z
wytycznymi organizacji oraz przepisami
prawa

b. wyja$nia znaczenie raportowania
sprzedazy (raporty dobowe, miesieczne,
konwersja, Srednia warto$¢ paragonu,
liczba odwiedzajacych)

c. omawia zastosowanie urzadzen
technicznych dostepnych na
stanowisku pracy (kasa fiskalna,
komputer wraz z oprogramowaniem,
terminal, systemy zabezpieczen i inne
stosowane w punkcie sprzedazy)

d. wymienia przepisy prawa dotyczace
odpowiedzialnosci finansowej, zasad
bhp i przechowywania danych
osobowych

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje zarejestrowane w Zintegrowanym Systemie Kwalifikacji

Kwalifikacje

Kod kwalifikacji w Zintegrowanym Systemie

Kwalifikacji

Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje

Nazwa Podmiotu certyfikujacego

Obstuga klienta i sprzedaz w punkcie handlowym — sprzedawca

12639

KJS CAPITAL SPOLKA Z OGRANICZONA ODPOWIEDZIALNOSCIA

KJS CAPITAL SPOtKA Z OGRANICZONA ODPOWIEDZIALNOSCIA



Program

PROGRAM:

1. Obstuga klienta w punkcie handlowym

1.1 Nawigzywanie kontaktu z klientem

1.2 Identyfikowanie potrzeb klienta

1.3 Prezentowanie oferty zgodnej z oczekiwaniami klienta

1.4 Finalizowanie transakcji sprzedazowej

1.5 Prowadzenie obstugi posprzedazowe;j

2. Obstuga towaru i administracja procesem sprzedazy

2.1 Monitorowanie ilosci i jakosci oferowanych towardw i ustug

2.2 Eksponowanie towaréw i materiatéw promocyjnych

2.3 Raportowanie sprzedazy oraz samodzielne prowadzenie dokumentacji sprzedazowe;j
Grupe docelowa ustugi stanowig m.in. osoby, ktére:

- swoja kariere zawodowg chciatyby zwigza¢ ze sprzedaza i obstuga klienta;

- samodzielnie uczyty sie obstugi klienta i chciatyby formalnie potwierdzi¢ swoje kompetencje;
- ukonczyty kursy lub szkolenia z zakresu sprzedazy i zalezy im na potwierdzeniu kwalifikacji;

- zawodowo s3 zwigzane z prowadzeniem sprzedazy i/lub obstugi klienta, ale nie majg potwierdzonych kwalifikacji w tym zakresie;
- chciatyby sie przekwalifikowac.

Osoba posiadajgca kwalifikacje rynkowa jest gotowa do wykonywania zadan zwigzanych ze sprzedaza towaréw i ustug w kontakcie z
klientem w punkcie handlowym. Wykorzystujgc techniki komunikacji, identyfikuje potrzeby klienta; prezentuje oferte zgodna z
oczekiwaniami klienta i finalizuje transakcje sprzedazowaq. Podtrzymuje relacje z klientami w ramach prowadzenia obstugi
posprzedazowej. Monitoruje ilos¢ i jakos¢ oferowanych towaréw i ustug w punkcie handlowym. Eksponuje towary i materiaty promocyjne.
Rozwigzuje typowe problemy w relacji z klientem w cze$ciowo zmiennych warunkach. Raportuje sprzedaz oraz samodzielnie prowadzi
dokumentacje sprzedazowa wedtug wytycznych, wykorzystujac odpowiednie urzadzenia techniczne. Powierzone jej zadania wykonuje
zgodnie z przepisami prawa oraz wewnetrznymi uregulowaniami przedsiebiorstwa w zakresie gospodarowania towarami i finansami. Jest
przygotowana do pracy wymagajacej bezposredniego kontaktu z ludzmi, w sytuacjach wymagajacych szybkiego podejmowania decyzji
zgodnych z obowigzujgcymi procedurami i instrukcjami.

Warunki organizacyjne dla przeprowadzenia ustugi szkoleniowej:

a) minimalna liczba Uczestnikéw: 5, maksymalna liczba Uczestnikéw: 16

b) liczba stanowisk pracy: kazdy z Uczestnikéw posiada dostep do stanowiska warsztatowego
d) wyposazenie sali w ktdrej sg prowadzone zajecia warsztatowe:

- stoliki, krzesta, itp.

- projektor

Kurs realizowany bedzie w formie warsztatowej, zaktadajgcej aktywny udziat Uczestnikéw/Uczestniczek wraz z realizacjg ¢wiczen
praktycznych. Czas trwania szkolenia: 34 godzin dydaktycznych (plus dodatkowo przerwy) obejmuje 20 godz. teoretycznych oraz 14 godz.
praktycznych.

Szkolenie realizowane bedzie w godzinach dydaktycznych 1 godzina szkoleniowa = 1 godzina dydaktyczna (45 min). Przerwy nie wliczajg
sie w czas trwania ustugi. Po kazdych 4 godzinach ustugi szkoleniowej przypada 30 minut przerwy — w przypadku krétszych zaje¢ niz 4
godziny dydaktyczne przerwa wynosi minimum 15 min.



Obowigzkowe dla kazdego uczestnika jest uczestnictwo w zajeciach (dopuszczalne jest 20% nieobecnosci). Po zakonczeniu ustugi
szkoleniowej zostanie przeprowadzona zewnetrzna walidacja oraz certyfikacja potwierdzajgca nabycie kwalifikacji zawodowych o Kodzie
12639 w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji. Zachowana bedzie rozdzielno$¢ proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidaciji.

Po ukoriczeniu kursu / szkolenia (z absencja wynoszacg maksymalnie 20%) kazdy z uczestnikéw musi przystapi¢ do Certyfikowanego
egzaminu / walidaciji.

Uczestnicy otrzymajg materiaty szkoleniowe: notes, dtugopis, teczka.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L . ) . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakonczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 164,71 PLN
Koszt osobogodziny netto 164,71 PLN
W tym koszt walidacji brutto 0,00 PLN
W tym koszt walidacji netto 0,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 700,00 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 700,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0



Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymaja notes, dtugopis, teczka.

Warunki uczestnictwa

Wymagania dotyczace uczestnictwa:
Ukonczenie o$mioletniej szkoty podstawowej lub gimnazjum (uzyskanie kwalifikacji petnej z 2 poziomem Polskiej Ramy Kwalifikacji)

Dana kwalifikacja nie ma zatozonych kryteriéw uczestnictwa oraz wymaganych kwalifikacji poprzedzajgcych udziat w ustudze. Nie jest
wymagane wylegitymowanie sie doswiadczeniem.

Informacje dodatkowe

Szkolenie realizowane jest w godzinach dydaktycznych 1 godzina szkoleniowa = 1 godzina dydaktyczna (45 min).

W efekcie ukonczenia kursu Uczestnicy uzyskajg certyfikat (po uzyskaniu pozytywnego wyniku z walidacji) potwierdzajgcy nabycie
kwalifikacji zgodnej z Kodem kwalifikacji 12639 w Zintegrowanym Rejestrze Kwalifikacji.

W przypadku kurséw dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w kursie jest spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego
Operatora, do ktérego sktadane bedg dokumenty o dofinansowanie ustugi rozwojowe;j.

Realizacja ustugi rozwojowej jest zgodna ze Standardami dostepnosci dla polityki spojnosci 2021 — 2027 oraz zapisami Ustawy z dnia 19
lipca 2019 roku o zapewnieniu dostepnosci osobom ze szczegdlnymi potrzebami. Ustuga rozwojowa jest dostepna dla oséb ze
szczegolnymi potrzebami, czyli tych oséb, ktére ze wzgledu na swoje cechy zewnetrze lub wewnetrze lub ze wzgledu na okolicznosci, w
ktérych sie znajdujg, musza podjg¢ dodatkowe dziatania lub zastosowaé dodatkowe srodki.

Adres

ul. Stanistawa Wyspianskiego 2
35-111 Rzeszow

woj. podkarpackie

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@edu-service.pl

Telefon (+48) 500 403 218

Zdzistaw Sikora



