Mozliwos$¢ dofinansowania

Nowoczesna sprzedaz w sklepie: 5900,00 PLN brutto
cyfryzacja, marketing i bezpieczenstwo 5900,00 PLN netto
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ODPOWIEDZIALNOS g Ustuga szkoleniowa

Cl
A [ zdalna w czasie rzeczywistym

dkkkk 49/5 (D) 20:00h
823 oceny 5 20.07.2026 do 22.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Informatyka i telekomunikacja / Internet

Grupa docelowa ustugi Sprzedawcy, kasjerzy, pracownicy sklepéw spozywczych i ogdlnych
Minimalna liczba uczestnikéw 3

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 19-07-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 20

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie podnosi kompetencije sprzedawcow w sklepach spozywczych i ogélnych, rozwijajac umiejetnosci w zakresie
korzystania z narzedzi cyfrowych, prostych dziatan marketingowych, skutecznej komunikaciji z klientem, bezpieczenstwa
informacji oraz efektywnej organizacji pracy. Uczestnicy zwigkszg efektywnos¢ sprzedazy, poprawig jakos$¢ obstugi i
ograniczg ryzyka operacyjne oraz cyfrowe.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

1. Wiedza

* Zna podstawowe zasady cyfryzacji
sprzedazy i roli narzedzi cyfrowych w
sklepie stacjonarnym.

* Rozumie znaczenie marketingu
lokalnego i dziatan promocyjnych w
przyciaganiu klientow.

* Zna zasady bezpieczeristwa danych
klientéw oraz procedury bezpiecznej
pracy z urzadzeniami i systemami
sprzedazowymi.

* Posiada wiedze na temat organizacji
pracy w sklepie, ekspozycji towaréw i ocena umiejetnosci praktycznego
standardow obstugi klienta. wykorzystania zdobytej wiedzy
2. Umiejetnosci

« Potrafi obstugiwac kase fiskalna,
terminal ptatniczy i podstawowe
systemy sprzedazowe (POS).

* Potrafi przygotowac i zastosowaé
proste dziatania marketingowe
wspierajace sprzedaz w sklepie.

* Potrafi efektywnie komunikowa¢ sie z
klientem, rozpoznawac¢ jego potrzeby i
proponowa¢ odpowiednie produkty.

* Potrafi organizowac prace witasng i
zespotu w sklepie, w tym przyjmowanie

Wywiad swobodny

Wywiad swobodny

towaru, kontrole stanéw i ekspozycje

produktéw.

* Potrafi stosowac zasady

bezpieczenstwa w pracy i chroni¢ dane

klientow.

3. Kompetencje spoteczne

* Rozwija umiejgtnos$é pracy w zespole

oraz wspétpracy z innymi pracownikami

sklepu.

* Potrafi budowa¢ pozytywne relacje z ocena umiejetnosci praktycznego
klientami oraz reagowac¢ w sytuacjach
konfliktowych i trudnych.

+ Jest Swiadomy znaczenia
profesjonalnej obstugi klienta dla
wizerunku sklepu i wtasnej roli w
zespole.

* Rozwija postawe odpowiedzialnosci
za bezpieczenstwo danych, towaru i
pieniedzy w miejscu pracy.

Wywiad swobodn
wykorzystania zdobytej wiedzy y y

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Dzien 1 - Cyfryzacja i marketing (cze$é 1)

1. Cyfryzacja w pracy sprzedawcy

+ Trendy w handlu detalicznym (ptatnosci bezgotéwkowe, szybka obstuga, aplikacje)
* Wptyw technologii na zachowania klientéw w sklepie

+ Nowoczesna rola sprzedawcy

+ Narzedzia cyfrowe w codziennej pracy

+ Wykorzystanie prostych narzedzi cyfrowych (telefon, komunikatory)
2. Marketing i komunikacja z klientem (czes¢ 1)

+ Jak przyciggnac klienta do sklepu stacjonarnego

+ Promocje i komunikaty sprzedazowe — jak je tworzy¢

Dzier 2 — Marketing (czes¢ 2) + Bezpieczenstwo

1. Marketing i komunikacja z klientem (czes¢ 2)

+ Wykorzystanie lokalnych kanatéw komunikacji

« Laczenie dziatan online z wizytg klienta w sklepie

+ Budowanie relacji z klientem i zwiekszanie sprzedazy

2. Cyberbezpieczenstwo i ochrona danych

+ Bezpieczne korzystanie z urzadzen w sklepie

+ Ochrona danych klientéw w praktyce (paragony, faktury, dane kontaktowe)
* Najczestsze zagrozenia:

o phishing i fatszywe wiadomosci

o niebezpieczne linki i zatgczniki

+ Bezpieczne hasta i dostep do systemoéw

+ Dobre praktyki pracy z urzagdzeniami i internetem



Dzien 3 - Organizacja pracy i praktyka

1. Organizacja pracy i wdrozenie umiejetnosci

+ Wykorzystanie wiedzy w codziennej pracy sprzedawcy

+ Lepsza organizacja pracy dzigki prostym narzedziom

* Obstuga klienta z wykorzystaniem nowych umiejetnosci

2. Rozwiazywanie sytuacji problemowych

+ Rozwigzywanie sytuacji problemowych (klient, reklamacje, btedy)
3. Cwiczenia praktyczne

* rozmowa z klientem

* tworzenie komunikatu promocyjnego

- analiza sytuacji sklepowych

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 26

Data realizacji Godzina
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zajeé rozpoczecia
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Przedmiot / temat

Wykorzystanie
prostych
narzedzi
cyfrowych
(telefon,
komunikatory)

Jak
przyciagnaé
klienta do sklepu
stacjonarnego

Promocje i

komunikaty
sprzedazowe -
jak je tworzyé

Wykorzystanie
lokalnych
kanatéw
komunikac;ji.
Laczenie dziatan
online z wizyta
klienta w sklepie

Budowanie
relacji z klientem
i zwiekszanie
sprzedazy

Przerwa

Bezpieczne
korzystanie z
urzadzen w
sklepie

Ochrona

danych klientow
w praktyce
(paragony,
faktury, dane
kontaktowe)

Przerwa

Prowadzacy

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin

Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Data realizacji
zajeé

20-07-2026
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21-07-2026

Godzina
rozpoczecia

12:20
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09:45
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11:25

12:10

Godzina
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13:50

14:35
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10:30
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11:25

12:10

12:20
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00:45

00:45
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Przedmiot / temat

Najczestsze
zagrozenia:phishi
ng i fatszywe
wiadomosci,
niebezpieczne
linki i zatgczniki

Bezpieczne hasta
i dostep do
systemoéw

D Dobre

praktyki pracy z
urzadzeniami i
internetem

Wykorzystanie
wiedzy w
codziennej pracy
sprzedawcy

Lepsza
organizacja pracy
dzieki prostym
narzedziom

Przerwa

Obstuga

klienta z
wykorzystaniem
nowych
umiejetnosci

Rozwigzywanie
sytuacji
problemowych

Przerwa

PEFEr) Cwiczenia
praktyczne

Walidacja

Prowadzacy

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Marcin
Wrzoskiewicz

Data realizacji
zajeé

21-07-2026

21-07-2026

21-07-2026

22-07-2026

22-07-2026

22-07-2026

22-07-2026

22-07-2026

22-07-2026

22-07-2026

22-07-2026

Godzina
rozpoczecia

12:20

13:05

13:50

09:00
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10:40
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Godzina
zakonczenia

13:05

13:50

14:35

09:45

10:30

10:40

11:25

12:10

12:20

13:30

13:40

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

00:45

00:45

00:10

00:45

00:45

00:10

01:10

00:10



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5900,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5900,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 295,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 295,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
M

121

Marcin Wrzoskiewicz

Specjalista w zakresie zarzadzania i sprzedazy, pedagog oraz doradca zawodowy. Posiada szeroka
wiedze i umiejetnosci zwigzane z zarzgdzaniem firma, zarzgdzaniem procesami i jakoscig,
budowaniem zespotu oraz sprzedazga. Jest trenerem biznesu oraz wieloletnim praktykiem biznesu
na réznych szczeblach.

Przez ponad 15 lat wspiera rozwéj manageréw i specjalistow réznych branz, gtéwnie w matych i
Srednich przedsiebiorstwach, poprzez ré6znorodne formy szkolen stacjonarnych, field coaching,
doradztwo, indywidualny coaching biznesowy i rozwojowy oraz szkolenia online. Realizuje wiele
projektow sprzedazowych zaréwno jako trener, jak i przedsiebiorca.

Posiada ponad 10 lat doswiadczenia w prowadzeniu szkolen z zakresu zarzgdzania firma,
zarzadzania procesami i jakoscig, budowania zespotu, sprzedazy, komunikacji interpersonalnej oraz
radzenia sobie ze stresem. Pracuje jako wyktadowca i trener w Akademii Humanistyczno-
Ekonomicznej w todzi oraz w FPD SP. Z 0.0.

Trener posiada co najmniej 120 godzinne doswiadczenie w prowadzeniu szkoler o podobnej
tematyce dla dorostych w ostatnich 2 latach (24 miesiecy) wstecz od dnia rozpoczecia szkolenia.
Jest certyfikowanym konsultantem metody Insights Discovery oraz posiada certyfikat ACC ICF jako
coach. Jest réwniez akredytowanym coachem i mediatorem.

Adres e-mail specjalisty: mwrzoskiewicz.mw@gmail.com



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty szkoleniowe w formie pdf w wersji elektronicznej na podany adres email uczestnicy szkolenia moga otrzymac¢ po zgtoszeniu
checi ich otrzymania ustugodawcy

Warunki uczestnictwa

Warunkiem uczestnictwa jest zarejestrowanie sie i zatozenie konta w Bazie Ustug Rozwojowych oraz zapisanie sie na szkolenie za
posrednictwem Bazy.

Informacje dodatkowe

Zajecia realizowane beda w oparciu o godzine lekcyjna trwajgca 45 minut; przerwy organizacyjne nie sg wliczane do liczby godzin wskazanych w
harmonogramie. Szkolenie prowadzone bedzie w formie stacjonarnej oraz zdalnej w czasie rzeczywistym. Uczestnicy czesci online sa
zobowiazani do posiadania sprawnie dziatajgcego mikrofonu, gtosnika i kamery. W zaleznosci od potrzeb dydaktycznych stosowane beda rézne
metody pracy, w tym éwiczenia, testy i ankiety.

Uczestnik ma obowigzek uczestniczy¢ w co najmniej 80% zaje¢. W przypadku formy zdalnej potwierdzeniem obecnosci bedzie raport logowania
w czasie rzeczywistym, natomiast podczas zajec¢ stacjonarnych — podpisana lista obecnosci.

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT na podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z 11 marca 2004 r. o podatku od towarow i
ustug (Dz.U. z pézn. zm.).

Warunki techniczne

Zajecia odbywac bedg sie zdalnie w czasie rzeczywistym na platformie Jitsi Meet.
Procesor jednordzeniowy 1 GB lub szybszy Pamige¢ RAM 1 GB lub wigksza

: 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 jakosci FullHD 1080p minimalna przepustowos¢ tgcza internetowego wynosi: 3Mbps/3Mbps (wysytanie/odbieranie).
Oprogramowanie: Urzagdzenie moze ale nie musi mie¢ zainstalowanej aplikacji Jitsi Meet. Moze dziata¢ poprzez strone internetowa:
https://meet.jit.si/ System operacyjny: Urzadzenie musi dziata¢ pod kontrolg jednego z systemoéw operacyjnych obstugiwany przez
komunikator zoom: Android OS 4.0x lub nowszy macOS X 10.7 lub nowszy I10S 7.0 lub nowszy iPadOS 13 lub nowszy Windows 10 Home,
Pro, lub Enterprise (Wersja “S” nie jest obstugiwana) Windows 8 or 8.1 Windows 7 Windows Vista with SP1 lub nowszy Windows XP with
SP3 lub nowszy Ubuntu 12.04 lub nowszy Mint 17.1 lub nowszy Red Hat Enterprise Linux 6.4 lub nowszy Oracle Linux 6.4 lub nowszy
CentOS 6.4 lub nowszy A Fedora 21 lub nowszy OpenSUSE 13.2 lub nowszy ArchLinux ( tylko 64-bitowy)

Kontakt

ﬁ E-mail patrycja.chaba@irin.pl

Telefon (+48) 453 049 912

PATRYCJA CHABA



