Mozliwos$¢ dofinansowania

EcoSmart Sales: Nowoczesne techniki 5 000,00 PLN brutto

sprzedazy z cyfrowymi innowacjami i 5 000,00 PLN netto
L'AtF,TOWSKI ekologicznym podejsciem. 277,78 PLN brutto/h
CONSULTING 277,78 PLN netto/h

Numer ustugi 2024/12/23/12176/2476058

LETOWSKI
CONSULTING

Szkolenia,
Doradztwo, Rozwd;j & Ustuga szkoleniowa

Mateusz tetowski ® 18h
% % % K K £ 21.03.2025 do 23.03.2025

© Ustron / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposoéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Grupa docelowa szkolenia sg pracownicy dziatéw sprzedazy, marketingu oraz
menedzerowie sprzedazy, ktérzy chca rozwija¢ swoje umiejetnosci w
zakresie nowoczesnych technik sprzedazy, z naciskiem na zielone i cyfrowe
kompetencje. Szkolenie skierowane jest réwniez do os6b odpowiedzialnych

Grupa docelowa ustugi za wdrazanie zréownowazonych praktyk w organizacjach, chcacych lepiej
zrozumie¢, jak integrowac ekologie i technologie w procesach
sprzedazowych. Odbiorcami moga by¢ takze specjalisci, ktérzy chca
dostosowac sie do nowoczesnych standardéw sprzedazy zgodnych z
trendami rynkowymi.

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 10

Data zakonczenia rekrutacji 14-03-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 18

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

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



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga prowadzi do rozwiniecia umiejetnosci uczestnikow w zakresie nowoczesnych technik sprzedazy, z

uwzglednieniem zréwnowazonego rozwoju i kompetencji cyfrowych. Dzieki szkoleniu uczestnicy nauczg sie skutecznie
wykorzystywaé dane i automatyzacje w procesach sprzedazowych, dostosowujgc sie do zmieniajgcych sie potrzeb
klientow. Ustuga wspiera takze promowanie ekologicznych i technologicznych rozwigzan, ktére zwiekszajg efektywnos¢

oraz odpowiedzialno$¢ w sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiagniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik opisuje nowoczesne techniki
sprzedazy oraz wdraza ekologiczne
standardy w procesie sprzedazy.

Uczestnik analizuje dane i wptyw na
Ssrodowisko w kontekscie sprzedazy.

Uczestnik stosuje narzedzia
automatyzacji procesow
sprzedazowych i integracji systemow.

Uczestnik stosuje zasady skutecznej
komunikacji wielokanatowej oraz
techniki marketingu ekologicznego.

Uczestnik wykorzystuje techniki
persuazji i wptywu spotecznego w
promowaniu produktéw przyjaznych
srodowisku.

Uczestnik stosuje aplikacje mobilne
wspierajgce zrbwnowazony rozwoj w
procesach sprzedazowych.

Uczestnik tworzy wartosciowe tresci
sprzedazowe promujace zielone
produkty i technologie.

Uczestnik stosuje izapewnia
omnikanatowe doswiadczenie klienta,
integrujgc zrownowazone rozwigzania
w procesie sprzedazy.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik opisuje i wskazuje przyktady
nowoczesnych technik sprzedazy i
ekologicznych standardéw.

Uczestnik wyjasnia znaczenie analizy
danych w minimalizacji wptywu na
srodowisko.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
automatyzacji i systemy integracji w
zadaniach symulacyjnych.

Uczestnik przygotowuje strategie
wielokanatowej komunikacji,
uwzgledniajac ekologiczne formy
marketingu.

Uczestnik stosuje techniki persuazji w
symulowanych sytuacjach
sprzedazowych.

Uczestnik wykazuje znajomos$¢ i stosuje
aplikacje mobilne w praktycznych
zadaniach.

Uczestnik przedstawia content
marketing na zadany temat.

Uczestnik przygotowuje strategie
omnikanatowe z uwzglednieniem
ekologicznych rozwigzan.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

Tak.

Informacje

Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidaciji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepisow prawa

Nazwa/Kategoria Podmiotu prowadzacego

. LETOWSKI CONSULTING Szkolenia, Doradztwo, Rozwoj Mateusz tetowski
walidacje

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Nazwa/Kategoria Podmiotu certyfikujagcego SCIENCE SZKOLENIA | DORADZTWO Grzegorz Kawa

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

Modut 1: Wprowadzenie do nowoczesnych technik sprzedazy oraz wdrazanie ekologicznych standardéw.

1. Przywitanie uczestnikéw i przedstawienie celéw szkolenia
2. Definicja nowoczesnych technik sprzedazy, z uwzglednieniem zréwnowazonych praktyk biznesowych
3. Znaczenie dostosowania sie do zmieniajacych sie preferenciji klientéw oraz wdrazanie ekologicznych standardéw sprzedazy

Modut 2: Wykorzystanie danych i analizy wptywu na srodowisko.

1. Znaczenie analizy danych w sprzedazy oraz w analizie wptywu srodowiskowego
2. Korzystanie z narzedzi analitycznych (np. big data, sztuczna inteligencja) do zrozumienia potrzeb klientéw i minimalizacji wptywu na

Srodowisko
3. Tworzenie personalizowanych ofert na podstawie analizy danych i uwzglednianie aspektéw ekologicznych

Modut 3: Automatyzacja proceséw sprzedazowych. Ekologiczne praktyki.

1. Wykorzystanie narzedzi CRM z funkcjami automatyzacji w zarzadzaniu relacjami z klientami, ze szczegélnym uwzglednieniem optymalizacji

procesoéw ekologicznych
2. Automatyzacja proceséw sprzedazowych i integracja systeméw do monitorowania wptywu na srodowisko
3. Integracja réznych systeméw (w tym zielonych technologii), w celu usprawnienia pracy i minimalizacji $ladu weglowego

Modut 4: Komunikacja wielokanatowa z naciskiem na ekologiczne formy marketingu.

1. Skuteczne wykorzystanie komunikacji online i offline z naciskiem na ekologiczne formy marketingu (np. minimalizacja drukowanych

materiatdéw)
2. Social selling — budowanie relacji i sprzedaz poprzez media spotecznos$ciowe z wykorzystaniem zréwnowazonych tresci



3. Personalizacja komunikacji w zaleznosci od kanatu, z uwzglednieniem preferencji dotyczacych zrébwnowazonych produktéw i ustug
Modut 5: Techniki persuazji i wptywu spotecznego. Eko-korzysci.

1. Wykorzystanie psychologii sprzedazy w promowaniu produktéw i ustug przyjaznych srodowisku
2. Perswazyjne techniki przekonywania klienta z naciskiem na ekologiczne korzysci
3. Kreowanie pozytywnego wptywu spotecznego na decyzje zakupowe poprzez odpowiedzialnos¢ spoteczng i Srodowiskowa

Modut 6: Sprzedaz mobilna. Cyfrowe kompetencje i zrownowazony rozwoj.

1. Adaptacja do trendéw mobilnych w sprzedazy z naciskiem na aplikacje wspierajgce zrbwnowazony rozwdj
2. Aplikacje mobilne wspomagajgce sprzedaz i monitorowanie wptywu ekologicznego
3. Optymalizacja proceséw sprzedazowych na urzgdzeniach mobilnych z minimalizacjg zuzycia zasobéw

Modut 7: Content marketing w sprzedazy. Promowanie zielonych produktéw i technologii.

1. Tworzenie wartosciowych tresci sprzedazowych promujgcych zréwnowazone rozwigzania
2. Blogowanie, e-booki, podcasty jako narzedzia sprzedazowe do promowania zielonych produktéw i technologii
3. Strategie content marketingowe w kontekscie sprzedazy z naciskiem na zréwnowazony rozwoj

Modut 8: Omnikanatowe doswiadczenie klienta. Zrownowazone rozwigzania.

1. Zintegrowane podejscie do obstugi klienta we wszystkich kanatach, z wykorzystaniem narzedzi monitorujgcych wptyw srodowiskowy
2. Personalizacja doswiadczer zakupowych klientéw, z naciskiem na zréwnowazone produkty i rozwigzania
3. Analiza przyktadéw omnikanatowej sprzedazy, w tym modeli biznesowych wykorzystujacych zréwnowazone praktyki

Modut 9: Eko-szkolenia praktyczne i symulacje.

1. Role-playing — symulacje sytuacji sprzedazowych z naciskiem na sprzedaz zréwnowazonych produktéw
2. Analiza przypadkéw wykorzystania zielonych kompetencji w sprzedazy
3. Praktyczne zastosowanie nowoczesnych technik sprzedazy z uwzglednieniem cyfrowych narzedzi i ekologicznych rozwigzan

Egzamin.

Szkolenie konczy si¢ egzaminem w dniu 23.03.2025 r., w godzinach 14:30 -15:00 oraz walidacjg w tym samym dniu w godzinach 14:00 - 14:30.
Egzamin prowadzony przez wyznaczong osobe do walidaciji. Certyfikacja przez jednostke uprawniong do certyfikacji tj. SCIENCE SZKOLENIA |
DORADZTWO Grzegorz Kawa.

Szkolenie prowadzone w godzinach zegarowych, w formie zajeé¢ teoretyczno-praktycznych, tzn. Szkolenie w formie zaje¢ teoretyczno-
praktycznych taczy przekazywanie wiedzy teoretycznej z praktycznym jej zastosowaniem. 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.

ROZDZIELNOSC 0SOBOWA WALIDACJI: Rozdzielno$¢ szkolenia od walidacji - rozdzielno$é osobowa. Osoba szkolgca nie ocenia wiedzy i
umiejetnosci swoich kursantéw w zakresie, w ktérym nauczata. Koricowa walidacje prowadzi odrebna osoba.

Podczas szkolenia przeprowadzone zostang pre-testy oraz post-testy wiedzy, egzamin koricowy.

Program spetnia zakres technologii PRT z obszaru technologii informacyjnych i telekomunikacyjnych, w tym m.in.:
- 4.1 Technologie telekomunikacyjne

-4.7.1 Technologie wspierajgce narzedzia komunikacji urzadzen

Podczas szkolenia odbedzie sie:

- 8 godz. 15 minut zajec¢ teoretycznych

- 7 godzin zajec¢ praktycznych

-7 przerw po 15 minut - 1 godz. 45 min (wliczaja sie w ustuge)

- 30 minut walidacja

- 30 minut egzamin



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 19

Przedmiot / temat
zajec

Modut 1:

Wprowadzenie
do
nowoczesnych
technik
sprzedazy oraz
wdrazanie
ekologicznych
standardéw.
Zajecia
teoretyczno-
praktyczne.

Przerwa.

Modut 2:

Wykorzystanie
danych i analizy
wptywu na
Srodowisko.
Zajecia
teoretyczno-
praktyczne.

Modut 3:

Automatyzacja
proceséw
sprzedazowych.
Ekologiczne
praktyki. Zajecia
teoretyczno-
praktyczne.

Przerwa.

Modut 4:

Komunikacja
wielokanatowa z
naciskiem na
ekologiczne
formy
marketingu.

Przerwa.

Prowadzacy

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Data realizacji
zajec

21-03-2025

21-03-2025

21-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

Godzina
rozpoczecia

18:00

19:15

19:30

09:00

10:45

11:00

12:45

Godzina
zakonczenia

19:15

19:30

20:30

10:45

11:00

12:45

13:00

Liczba godzin

01:15

00:15

01:00

01:45

00:15

01:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Modut 5:

Techniki
persuazji i
wptywu
spotecznego.
Eko-korzysci.
Zajecia
teoretyczno-
praktyczne.

Przerwa.

Modut 6:

Sprzedaz
mobilna. Cyfrowe
kompetencje i
zrébwnowazony
rozwoj.

Przerwa.

Modut 7:

Content
marketing w
sprzedazy.
Promowanie
zielonych
produktéw i
technologii.
Zajecia
teoretyczno-
praktyczne.

Modut 8:

Omnikanatowe
doswiadczenie
klienta.
Zréownowazone
rozwigzania.
Zajecia
teoretyczno-
praktyczne.

Przerwa.

Modut 9:

Eko-szkolenia
praktyczne i
symulacje.
Zajecia
teoretyczno-
praktyczne.

Prowadzacy

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Paulina Gérniak

Data realizacji
zajeé

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

22-03-2025

23-03-2025

23-03-2025

23-03-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:45

15:00

16:45

17:00

09:00

10:45

11:00

Godzina
zakonczenia

14:45

15:00

16:45

17:00

18:30

10:45

11:00

12:45

Liczba godzin

01:45

00:15

01:45

00:15

01:30

01:45

00:15

01:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Przerwa. Paulina Gérniak 23-03-2025 12:45 13:00 00:15
Paulina Gérniak 23-03-2025 13:00 14:00 01:00

Podsumowanie.

D) Walidacja. - 23-03-2025 14:00 14:30 00:30
Egzamin. - 23-03-2025 14:30 15:00 00:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 277,78 PLN
Koszt osobogodziny netto 277,78 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 Paulina Gorniak

‘ ' Pani Paulina to osoba z ogromna pasja i powotaniem do rozwijania potencjatu zawodowego
pracownikéw. Dzigki 16-letniemu doswiadczeniu na rynku, w tym 5-letniemu stazowi w sprzedazy
oraz 9-letniemu doswiadczeniu trenerskiemu, doskonale rozumie potrzeby biznesu i skutecznie



przekazuje swojg wiedze. Prowadzi wtasng firme, oferujgc szkolenia oraz coaching dla mikro- i
makroprzedsiebiorcéw, wspétpracujac przy tym firmami konsultingowymi. Jej szkolenia i warsztaty,
ukierunkowane na realne potrzeby uczestnikéw, wyrdézniaja sie praktycznym podejsciem — kazda
przekazywana przez nig wiedza jest poparta jej wtasnym doswiadczeniem. W roli kierownika dziatu
szkolen zbudowata 6-osobowy zespo6t i stworzyta nowoczesny dziat szkolen. Dzieki niej zmienito sie
postrzeganie szkolen przez pracownikéw — z nudnych, opartych na prezentacjach, na dynamiczne
warsztaty. Wprowadzita nowe standardy pracy z grupg docelowa, stosujgc metody CASE, ktére
zwiekszajg efektywnos¢ i gotowos¢ uczestnikédw do wdrazania omawianych rozwigzan. taczac
kompetencje trenerskie z coachingowymi, prowadzi warsztaty, ktére majg realny wptyw na rozwoj
zawodowy uczestnikow. Jej indywidualne podejscie, oparte na praktyce i doswiadczeniu, czyni ja
liderem w swojej dziedzinie. Od ponad 9 lat prowadzi szkolenia z zakresu komunikacji zespotéw,
zarzadzania czasem, obstugi klienta i wielu innych, przeprowadzita ponad 2000 godzin szkolen
zwigzanych z tg tematyka.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Opracowania wtasne trenera, prezentacja, skrypty szkoleniowe.

Informacje dodatkowe

Dla uczestnikéw z dofinansowaniem min. 70% kwoty szkolenia - stawka ,zw"” - ,§ 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z
dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien

Organizator szkolenia nie zapewnia:
1. Noclegu dla uczestnikow.
2. Wyzywienia dla uczestnikéw.

3. Transportu dla uczestnikéw.

Adres

ul. dr Michata Grazynskiego 10
43-450 Ustron

woj. $laskie

Hotel Olympic Ustron

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

Justyna Hebda

E-mail justynahebda@letowskiconsulting.pl



n Telefon (+48) 518 178 151



