Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie - Profesjonalna obstuga klienta, 1 845,00 PLN brutto
aktywna sprzedaz i merchandising na 1 500,00 PLN netto

Szkolenia i Doradztwo dziale mieso_wedlinY. 230,63 PLN brutto/h
187,50 PLN netto/h

225,33 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/05/17/217824/3564511

Beata Huszban ® Katowice

Brak ocen dla tego dostawcy lﬁl Us+uga szkoleniowa

¥ stacjonarna

{2 Zajecia grupowe

®© 08:00h

5 12.08.2026 do 12.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga skierowana jest do pracownikéw handlu detalicznego
zatrudnionych na stanowiskach sprzedawcy, kasjera—sprzedawcy,
pracownika dziatu mieso—wedliny oraz kierownika sklepu spozywczego,
ktérzy w swojej codziennej pracy odpowiadajg za profesjonalng obstuge
klienta, sprzedaz produktéw oraz organizacje i ekspozycje lady migsno-
wedliniarskiej.

Grupa docelowa ustugi
Szkolenie przeznaczone jest zaréwno dla oséb rozpoczynajacych prace
na stoisku tradycyjnym mieso—wedliny, jak i pracownikéw posiadajgcych
doswiadczenie zawodowe, ktérzy chca rozwija¢ kompetencje w zakresie
aktywnej sprzedazy, rekomendowania produktéw, sprzedazy
komplementarnej, profesjonalnej komunikacji z klientem oraz zasad
ekspozycji i merchandisingu na ladzie miesno-wedliniarskiej.

Minimalna liczba uczestnikéw 12
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 11-08-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do profesjonalnej obstugi klienta oraz prowadzenia aktywnej sprzedazy na dziale
mieso—wedliny w sklepie spozywczym. Uczestnicy rozwijajg umiejetnos¢ rozpoznawania potrzeb klientow,
rekomendowania produktéw, prowadzenia sprzedazy uzupetniajgcej oraz zwiekszania wartosci koszyka zakupowego.
Szkolenie przygotowuje rowniez do stosowania zasad merchandisingu i prawidtowej ekspozycji produktéow
wspierajgcych sprzedaz oraz podejmowanie decyzji zakupowych przez klientéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik analizuje wptyw
profesjonalnej obstugi klienta oraz
postawy sprzedawcy na doswiadczenia
zakupowe klientéw i wyniki
sprzedazowe sklepu.

Uczestnik analizuje wptyw wiasnych
dziatan sprzedazowych na realizacje
celéw handlowych sklepu.

Uczestnik charakteryzuje podstawowe
zasady

merchandisingu oraz opisuje zasady
prawidtowego przygotowania
ekspozycji towaréw wspierajacych
sprzedaz na ladzie migsno-
wedliniarskie;j.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opisuje zasady skutecznej
komunikaciji z klientem oraz wskazuje
sposoby dostosowania obstugi do
réznych typow klientéw.

Uczestnik identyfikuje najczestsze
btedy popetniane podczas obstugi
klienta oraz wskazuje metody
zapobiegania i rozwigzywania sytuacji
problemowych.

Uczestnik rozpoznaje czynniki
wptywajace na wielkos¢ sprzedazy i
marzy sklepu.

Uczestnik identyfikuje dziatania
sprzedawcy wspierajace realizacje
celéw sprzedazowych.

Uczestnik wskazuje wptyw
rekomendacji produktéw oraz jakosci
obstugi klienta na wartos$¢ koszyka
zakupowego i wyniki sklepu.

Uczestnik wskazuje zasady budowania
atrakcyjnej, estetycznej i czytelnej
ekspozyciji produktow oraz sposoby
rozmieszczania produktow
wysokomarzowych, premium i
impulsowych.

Uczestnik identyfikuje najczestsze
btedy ekspozycyjne obnizajace
sprzedaz oraz wskazuje dziatania
pozwalajace utrzymacé wysoki standard
ekspozyciji przez caly dzien.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik stosuje techniki aktywnej
sprzedazy i rekomendowania
produktéw w celu zwiekszenia wartosci
koszyka zakupowego oraz realizacji
celéw sprzedazowych sklepu.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik charakteryzuje role
sprzedawcy jako doradcy klienta oraz
znaczenie aktywnej sprzedazy w
procesie obstugi.

Uczestnik wskazuje sposoby aktywnego
polecania produktéw oraz stosowania
sprzedazy uzupetniajacej i
komplementarne;j.

Uczestnik dobiera rekomendacje

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

produktéw premium i
wysokomarzowych oraz formutuje
naturalne komunikaty sprzedazowe
dostosowane do potrzeb klienta.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane 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

Zapraszamy do kontaktu w celu przygotowania programu szkolenia dostosowanego do potrzeb Paristwa firmy, specyfiki pracy oraz
oczekiwanych efektéw rozwojowych uczestnikow.

Ponizej przedstawiamy przyktadowy program szkolenia.
Szkolenie - Profesjonalna obstuga klienta, aktywna sprzedaz i merchandising na dziale mieso-wedliny.

Szkolenie ma charakter warsztatowy i koncentruje sie na rozwijaniu praktycznych umiejetnosci zwigzanych z profesjonalng obstuga
klienta, aktywnym polecaniem produktéw oraz zwigekszaniem sprzedazy i marzy na ladzie miesno-wedliniarskiej

Modut 1. Profesjonalna obstuga klienta i postawa sprzedawcy jako fundament sprzedazy

¢ rola pracownika w budowaniu pozytywnych doswiadczen zakupowych, jakosci obstugi klienta oraz wynikéw sprzedazowych sklepu



motywacja i zaangazowanie pracownika jako element wptywajgcy na atmosfere pracy, relacje z klientami oraz poziom sprzedazy
skuteczna komunikacja z klientem i dopasowanie sposobu obstugi do réznych typéw klientow

najczestsze btedy w obstudze klienta oraz ich wptyw na sprzedaz, lojalnos$¢ klientéw i wizerunek sklepu

trudne sytuacje w obstudze klienta — przyczyny konfliktéw, typy trudnych klientéw oraz techniki radzenia sobie w sytuacjach
problemowych

Modut 2. Swiadomos$é biznesowa sprzedawcy - sprzedaz, obrét i marza

podstawowe pojecia handlowe: sprzedaz, obrét i marza
znaczenie produktéw wysokomarzowych w sklepie

dziatania sprzedawcédw wptywajgce na wzrost sprzedazy
ograniczanie strat i wptyw jakosci obstugi na wynik sklepu
odpowiedzialno$¢ pracownika za realizacje celdw sprzedazowych
wptyw rekomendacji produktéw na warto$é koszyka zakupowego

Modut 3. Ekspozycja i merchandising na ladzie miesno-wedliniarskiej

wptyw ekspozycji i organizacji lady na decyzje zakupowe klientéw oraz poziom sprzedazy

zasady budowania atrakcyjnej, estetycznej i czytelnej ekspozycji produktow

rozmieszczanie produktéw wysokomarzowych, premium i impulsowych w strefach najwigkszej sprzedazy

najczestsze btedy ekspozycyjne obnizajgce sprzedaz oraz organizacja pracy pozwalajgca utrzymac wysoki standard ekspozycji przez
catly dzien

Modut 4. Aktywna sprzedaz i rekomendowanie produktéw

rola sprzedawcy jako doradcy klienta

aktywne polecanie produktéw i sprzedaz oparta na potrzebach klienta

sprzedaz uzupetniajgca i komplementarna zwiekszajgca wartos$¢ koszyka zakupowego
rekomendowanie produktéw premium i produktéw o wyzszej marzy

budowanie naturalnych komunikatéw sprzedazowych

Opis procesu walidacji

Walidacja efektdéw uczenia sie zostanie przeprowadzona z zachowaniem zasady rozdzielnosci funkcji pomiedzy procesem ksztatcenia a
procesem walidaciji.

Moduty 1 i 4 realizowane bedg przez Anne Krélak, natomiast walidacje efektéw uczenia sie osiggnietych w tych modutach przeprowadzi
Beata Huszban.

Moduty 2 i 3 realizowane bedg przez Beate Huszban, natomiast walidacje efektéw uczenia sie osiggnietych w tych modutach

przeprowadzi Anna Krélak.

Zastosowany model wzajemnej walidacji zapewnia niezalezno$¢ oceny efektéw uczenia sie w odniesieniu do tresci realizowanych przez
poszczegdlnych treneréw oraz spetnia wymoég rozdzielnosci funkcji szkoleniowej i walidacyjnej.

Walidacja realizowana jest w formie testu teoretycznego oraz obserwacji w warunkach symulowanych - scenki sytuacyjne.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 9



Przedmiot /
temat

Modut 1.

Profesjonalna
obstuga
klienta i
budowanie
sprzedazy w
sklepie
spozywczym.

Modut 2.
Swiadomo$é
biznesowa
sprzedawcy -
sprzedaz,
obrét i marza

-

Ekspozycja i
merchandisin
g na ladzie
miesno-
wedliniarskiej

@

Modut 4.

Aktywna
sprzedaz i
rekomendowa
nie produktéw

@

@-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Prowadzacy

Anna Krélak

Anna Krélak

Anna Krélak

Anna Krélak

Data realizacji
zajeé

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

12-08-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:45

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

Godzina
zakonczenia

09:45

10:00

11:30

11:45

13:15

13:45

15:15

15:30

16:00

Liczba godzin

01:45

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

00:30

Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 08:00

w tym suma godzin zaje¢ 06:15

w tym suma godzin walidacji 00:30

w tym suma przerw 01:15



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 09:00

Cennik

4 D
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustuga lub dostawa towarow $cisle zwigzang z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwo$é skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkow publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnieri w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.

\. J
Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 845,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 500,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 230,63 PLN

Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 08:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

o Anna Krélak

‘ ' Trener sprzedazy i zarzadzania z 20-letnim doswiadczeniem

0d 2015 roku prowadze firme szkoleniowg, specjalizujgca sie w rozwoju kompetencji
sprzedazowych, komunikacyjnych i menedzerskich. Projektuje i realizuje szkolenia dla pracownikow




branzy handlowej, kierownikow sklepéw oraz zespotow sprzedazowych, opierajgc programy na
praktyce biznesowej, a nie wytgcznie na teorii.

Moje doswiadczenie to ponad 20 lat pracy w sprzedazy i zarzadzaniu zespotami, co przektada sie na
wysoka skuteczno$¢ prowadzonych szkolen. Od 2015 roku realizuje sSrednio ponad 150 dni
szkoleniowych rocznie, szkolgc ok. 2000 uczestnikow. Pracuje gtéwnie z grupami 10—20 oséb.

Specjalizuje sie w szkoleniach dla branzy retail, w szczegélnosci dla sieci sklepédw spozywczych.
Kluczowe obszary to:

+ komunikacja i techniki sprzedazy

* psychologia zachowan klientéw

+ budowanie relacji z klientem

« zarzadzanie placowka i zespotem

« motywowanie pracownikéw

« szkolenia dziatowe (m.in. warzywa-owoce, mieso-wedliny, merchandising)

Jestem zarejestrowanym dostawcg ustug w Bazie Ustug Rozwojowych, realizuje szkolenia w
projektach dofinansowanych. Regularnie rozwijam swoje kompetencje, wdrazajgc sprawdzone
narzedzia w pracy z uczestnikami.

Posiadam referencje od klientéw biznesowych potwierdzajgce jakos$¢ i efektywno$¢ realizowanych
szkolen.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy szkolenia otrzymujg materiaty szkoleniowe wspierajgce proces uczenia sie dotyczgce omawianych zagadnien. Materiaty zapisane na
pamieci USB (pendrive).

Warunki uczestnictwa

Ustuga skierowana jest do pracownikéw zatrudnionych w ramach jednej firmy lub jednej sieci sklepéw spozywczych.

Szkolenie realizowane jest dla zespotéw pracownikéw funkcjonujgcych w ramach jednej organizaciji, co umozliwia dostosowanie
programu do standardéw sprzedazy, zasad obstugi klienta oraz specyfiki pracy obowigzujgcych w danej firmie lub sieci handlowe;j.

Informacje dodatkowe

Opis procesu walidacji

Walidacja efektéw uczenia sie zostanie przeprowadzona z zachowaniem zasady rozdzielnosci funkcji pomiedzy procesem ksztatcenia a
procesem walidaciji.

Ze wzgledu na ograniczenia techniczne karty ustugi nie jest mozliwe wprowadzenie przedstawionego ponizej podziatu zaréwno w
harmonogramie, jak i w cze$ci dotyczacej oséb prowadzacych ustuge.

Moduly 1 i 4 realizowane beda przez Anne Krélak, natomiast walidacje efektéw uczenia sie osiggnietych w tych modutach przeprowadzi Beata
Huszban.

Moduty 2 i 3 realizowane beda przez Beate Huszban, natomiast walidacje efektéw uczenia sie osiggnietych w tych modutach przeprowadzi Anna
Krélak.



Zastosowany model wzajemnej walidacji zapewnia niezaleznos¢ oceny efektéw uczenia sie w odniesieniu do tresci realizowanych przez

poszczegdlnych treneréw oraz spetnia wymog rozdzielnosci funkcji szkoleniowej i walidacyjnej. Walidacja realizowana jest w formie testu
teoretycznego oraz obserwacji w warunkach symulowanych.

Adres

Katowice
Katowice

woj. Slaskie

Kontakt

o Beata Huszban
ﬁ E-mail beatahuszban@gamil.com

Telefon (+48) 698 131217



