Mozliwos$¢ dofinansowania

,Przedstawiciel handlowy z elementami 800,00 PLN brutto
N sprzedazy i obstuga klienta” - szkolenie 800,00 PLN  netto
Q/gj Numer ustugi 2026/04/22/203241/3506852 80,00 PLN brutto/h

80,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Studnia wiedzy

& Ustuga szkoleniowa
Bozhena Kuzminska

[ zdalna w czasie rzeczywistym

Foh k3 4315 © 10:00h

3 oceny 5 20.06.2026 do 26.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Ustuga szkoleniowa skierowana jest do oséb dorostych
zainteresowanych zdobyciem praktycznych kompetencji w zakresie
sprzedazy, pracy przedstawiciela handlowego oraz wykorzystania
narzedzi cyfrowych w dziataniach sprzedazowych.

Grupe docelowg stanowig w szczegdlnosci:

¢ osoby planujgce rozpoczecie pracy w obszarze sprzedazy i obstugi
klienta,

¢ osoby bez doswiadczenia zawodowego w sprzedazy, ktére chca

Grupa docelowa ustugi zdoby¢ podstawowe kompetencje handlowe,

e osoby pracujace w sprzedazy, ktére chcag uporzagdkowac i rozwingé
swoje umiejetnosci w zakresie procesu sprzedazowego, komunikacji i
negocjaciji,

¢ osoby poszukujgce zatrudnienia lub planujgce zmiane $ciezki
zawodowej,

¢ osoby chcace rozwingé kompetencje cyfrowe w sprzedazy (CRM,
narzedzia automatyzacji) oraz uwzglednia¢ aspekty zrownowazonego
rozwoju w pracy handlowe;j.

Szkolenie nie wymaga wczesniejszego doswiadczenia w sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakonczenia rekrutacji 19-06-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi 10



Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do nabycia praktycznych kompetencji w zakresie planowania i realizowania dziatan sprzedazowych
z wykorzystaniem podstawowych technik sprzedazy, narzedzi cyfrowych oraz zasad zréwnowazonego rozwoju.
Uczestnik po zakonczeniu szkolenia bedzie przygotowany do: rozrézniania i stosowania podstawowych technik
sprzedazy oraz etapdw procesu sprzedazowego, planowania i organizowania dziatan sprzedazowych dostosowanych do
potrzeb klienta, przygotowania i prowadzenia prezentacji produktu

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« identyfikuje i opisuje wybrane techniki

sprzedazowe i negocjacyjne,

+ wskazuje i omawia etapy procesu

sprzedazowego,

+ wyjasnia role poszczegoélnych etapéw
Rozréznia techniki sprzedazy oraz etapy w budowaniu relacji z klientem,
procesu sprzedazowego + wskazuje przyktady wykorzystania

narzedzi cyfrowych wspierajacych

sprzedaz,

+ uwzglednia zasady zrébwnowazonej

Test teoretyczny

gospodarki w planowaniu dziatan
handlowych.

* przygotowuje plan prezentacji
produktu dostosowany do potrzeb
klienta,

« opracowuje plan dziatan
sprzedazowych dla wybranego produktu
lub ustugi,

Organizuie prezentacie produktéw + analizuje przebieg negocjacji na
ganiztie prezentacie procuiiow, podstawie studium przypadkuy,

monitoruje negocjacje i planuje Test teoretyczn
. . ) g l_ elp ! + uzasadnia dobér dziatan yezny
dziatania sprzedazowe.

sprzedazowych w odniesieniu do celu
biznesowego,

« dobiera narzedzia cyfrowe wspierajace
organizacje procesu sprzedazy,

+ wskazuje rozwigzania ograniczajace
zuzycie zasob6w w dziatalnosci
handlowe;j.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

« identyfikuje potrzeby klienta na

podstawie analizy przypadku lub

symulacji rozmowy,

« dobiera techniki budowania relacji

adekwatne do sytuacji sprzedazowej,
Budowanie relacji z klientem i obstuga « prowadzi rozmowe z klientem zgodnie
klienta ze standardami obstugi,

* reaguje na zastrzezenia klienta w

Test teoretyczny

warunkach symulowanych,

+ dobiera narzedzia cyfrowe wspierajace
organizacje i monitorowanie obstugi
klienta.

Kwalifikacje

Kwalifikacje niewlagczone do ZSK

Uznane kwalifikacje

Pytanie 1. Czy dokument jest wydany przez podmiot systemu oswiaty lub szkolnictwa wyzszego na podstawie
odrebnych przepiséw?

TAK

ustawa z dnia 14 grudnia 2016 r. - Prawo o$wiatowe (Dz.U. z 2024 r. poz. 737,z p6zn. zm.)

Informacje
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Wechsler Polska Spétka z ograniczong odpowiedzialnoscia
Nazwa Podmiotu certyfikujagcego Wechsler Polska Spétka z ograniczong odpowiedzialnoscia

Program

Program szkolenia
Modut 1: Rozrdznianie technik sprzedazy i etapéw procesu sprzedazowego (5 godz., 3 godz. praktyczne / 2 godz. teoretyczne)

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

e Etapy procesu sprzedazowego

» Cyfrowe narzedzia wspierajgce 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 dziatar sprzedazowych (4 godz., 2 godz. praktyczne / 2 godz. teoretyczne)

¢ Przygotowanie prezentacji produktéw

e Organizacja planu dziatan sprzedazowych

e Monitorowanie i analiza negocjacji

e 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
¢ Symulacja negocjacji w grupach z oceng trenera

Walidacja efektow uczenia sie — egzamin koricowy (test + rozmowa ustna) (1 godz.)

Uwagi koncowe:

Walidacja efektow przeprowadzona w ostatni dzien szkolenia, w godzinach 14:00-15:00 przez podmiot zewnetrzny niezalezny od
Dostawcy Ustug, co zapewnia rozdzielno$¢ funkciji.

Warunkiem przystapienia do walidacji jest obecno$¢ na minimum 80% zajec.
Forma zajeé: mieszana — wyktady teoretyczne + zajecia praktyczne
Nabycie certyfikatu potwierdza nabycie kwalifikacji.

Ustuga prowadzi do uzyskania kompetencji w zakresie sprzedazy, obejmujacych planowanie i realizacje procesu sprzedazy, prowadzenie
rozmow handlowych, stosowanie technik sprzedazy i negocjaciji, a takze wykorzystywanie narzedzi CRM w codziennej pracy i sprzedazy
stosowanymi w srodowisku biznesowym.

Warunkiem uzyskania certyfikatu jest:

e uzyskanie minimum 51% poprawnych odpowiedzi z testu
e pozytywna ocena wypowiedzi ustnej (wywiad)
e pozytywna ocena obserwacji w warunkach symulowanych

Certyfikat zawiera:

e dane uczestnika

e nazwe ustugi

¢ date realizacji

e zakres szkolenia

o efekty uczenia sie

¢ informacje o pozytywnym wyniku walidacji
¢ podpis osoby uprawnionej

e numer certyfikatu

Szkolenie trwa 10 godz. zegarowych.

Przerwy: 15 minut co 1 godz. 45 min zajec¢, wliczone w czas kursu.

Materiaty dydaktyczne: przygotowane przez prowadzacego (np. prezentacje, ¢wiczenia, nagrania).
Sposo6b organizacji walidaciji

Walidacja przeprowadzana jest przez wyznaczong osobe niezalezng od trenera prowadzgcego szkolenie, co zapewnia rozdzielnos¢
funkcji pomiedzy procesem ksztatcenia a procesem walidac;ji.

Walidacja odbywa sie w ostatnim dniu szkolenia w formie testu teoretycznego, wywiadu ustrukturyzowanego oraz obserwacji w
warunkach symulowanych.

Walidacja przeprowadzana jest przez podmiot zewnetrzny w stosunku do Dostawcy Ustug, co zapewnia petng rozdzielnos¢ funkcji
pomiedzy procesem ksztatcenia a procesem walidacji.

Wyniki walidacji przekazywane sa uczestnikom w terminie do 5 dni roboczych od dnia przeprowadzenia walidacji.



Okres oczekiwania na wynik walidacji jest wliczony do czasu trwania ustugi, a ustuga uznaje sie za zakoficzong w dniu przekazania
uczestnikom wynikéw walidacji.

Szkolenie realizowane jest w formule zdalnej w czasie rzeczywistym

Okres waznosci linku: Link bedzie wazny w dniach i godzinach wskazanych w harmonogramie ustugi. Link do szkolenia bedzie przekazany do
uczestnikéw 3 dni przed szkoleniem oraz uzupetniony w karcie ustugi.

Szkolenie bedzie odbywac sie na platformie MS TEAMS: Ustuga 2026/04/22/203241/3506852: Przedstawiciel handlowy z elementami
sprzedazy - szkolenie | MpuegHaHHA go Hapaau | Microsoft Teams

Uczestnicy zdobywajg 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.

Uczestnik powinien posiadaé¢ wtaczong kamere i mikrofon umozliwiajace aktywny udziat w zajeciach.
Metodyka:

e warsztaty praktyczne,

e Céwiczenia indywidualne i zespotowe,
 analiza przypadkéw (case study),

e praca projektowa.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 10

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy . X R i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia
Modut 1:
Rozréznianie
technik Bozhena
. . 20-06-2026 09:00 10:45 01:45
sprzedazy i Kuzminska
etapdw procesu
sprzedazowego
Bozhena
Przerwa ] 20-06-2026 10:45 11:00 00:15
Kuzminska
Modut 1:
Rozréznianie
technik Bozhena
- . 20-06-2026 11:00 12:45 01:45
sprzedazy i Kuzminska
etapow procesu
sprzedazowego
Bozhena
Przerwa ] 20-06-2026 12:45 13:00 00:15
Kuzminska
Modut 1:
Rozréznianie
technik Bozhena
. . 20-06-2026 13:00 14:00 01:00
sprzedazy i Kuzminska

etapéw procesu
sprzedazowego



i Data realizacji Godzina Godzina i .
Przedmiot / temat Prowadzacy L X , i Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Modut 2:

Organizacja

prezentacji Bozhena
produktow i Kuzminska
dziatan

sprzedazowych

21-06-2026 09:00 10:45 01:45

Bozhena
Przerwa 21-06-2026 10:45 11:00 00:15
Kuzminska

Modut 2:

Organizacja

prezentacji Bozhena
produktéw i Kuzminska
dziatan

21-06-2026 11:00 12:45 01:45
sprzedazowych

Bozhena
Przerwa 21-06-2026 12:45 13:00 00:15
Kuzminska

Walidacja

efektow uczenia
i . - 21-06-2026 13:00 14:00 01:00
sie — egzamin

koricowy

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 800,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 80,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 80,00 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

1z1

o 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 1200 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 éwiczeniami i scenariuszami sprzedazowymi, dzieki czemu uczestnicy kursu
JPrzedstawiciel handlowy z elementami sprzedazy i obstuga klienta” zyskuja realne kompetencje
gotowe do zastosowania w pracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Opracowania wtasne, skrypty szkoleniowe, prezentacje.

Warunki techniczne

Do udziatu w szkoleniu wymagany jest dostep do urzadzenia (komputer, laptop, tablet lub smartfon) z dostepem do Internetu oraz
aktualna przegladarka internetowa.

Minimalne wymagania systemowe:

e i0S:i0S 11 lub nowszy

e Android: Android 5.0 lub nowszy

e Windows: Windows 10 lub nowszy
e macOS: macOS 10.13 lub nowszy

Przegladarka internetowa:

¢ aktualna wersja: Chrome, Edge, Firefox lub Safari
* (Internet Explorer 11 nie jest rekomendowany)

Potaczenie internetowe:
Wymagane jest stabilne potgczenie internetowe (przewodowe lub bezprzewodowe: 3G, 4G, LTE), o minimalnych parametrach:

e dlajakosci HD 720p: min. 1,5 Mb/s (wysytanie i odbieranie)
e dlajakosci Full HD 1080p: min. 3 Mb/s (wysytanie i odbieranie)



Platforma szkoleniowa:
Szkolenie realizowane bedzie w formie zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy:

e MS Teams lub
¢ Google Meet

Dostep do szkolenia:

Link do szkolenia zostanie przekazany uczestnikom najp6zniej 3 dni przed rozpoczeciem ustugi oraz udostepniony w karcie ustugi.
Link bedzie aktywny w dniach i godzinach zgodnych z harmonogramem szkolenia.

Potgczenie internetowe: wymagane jest potgczenie internetowe przewodowe lub bezprzewodowe (3G, 4G, LTE) o nastepujgcych parametrach:

Okres waznosci linku: Ustuga 2026/04/22/203241/3506852: Przedstawiciel handlowy z elementami sprzedazy - szkolenie | MpuegHaHHs
0o Hapaau | Microsoft Teams

Link bedzie wazny w dniach i godzinach wskazanych w harmonogramie ustugi.
Uczestnik powinien posiada¢ wtaczong kamere i mikrofon umozliwiajace aktywny udziat w zajeciach.

Zajecia zdalne w czasie rzeczywistym odbeda sie na platformie Teams lub Google Meet.

Kontakt

m E-mail bozhenpk@gmail.com

Telefon (+48) 780 516 127

BOZHENA KUZMINSKA



