Mozliwo$¢ dofinansowania

Kurs z zakresu doboru i skutecznej 5000,00 PLN brutto

sprzedazy rozwigzan odnawianych zrédet 5000,00 PLN netto

energii. 312,50 PLN brutto/h
E 312,50 PLN netto/h

JD ENERGIA

JD ENERGIA
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 16h

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

Numer ustugi 2025/07/06/186494/2860564

© Czestochowa / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

£ 06.09.2025 do 07.09.2025

Biznes / Sprzedaz

Grupa docelowa kursu sg osoby zainteresowane podniesieniem
kompetencji z zakresu odnawianych zrédet energii. Kurs skierowany jest
do os6b nieposiadajacych doswiadczenia w branzy, poszukujgcych
narzedzi do rozpoczecia kariery w branzy zielonej energii. Idealni
uczestnicy to osoby zainteresowane sprzedazg oraz optymalizacja
rozwigzan energetycznych dla gospodarstw domowych.
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04-09-2025

stacjonarna

16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN ISO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Kurs przygotowuje do samodzielnego rozpoznawania potrzeb klienta, doboru najlepszego systemu oraz skuteczne;j
sprzedazy rozwigzania z zakresu odnawialnych zrédet energii.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Kursant buduje $wiadomosé
ekologiczng ptynaca z energii
odnawialne;j.

Kursant definiuje rozwigzania branzy
energii odnawialne;j.

Kursant dobiera rozwigzania OZE.

Kursant poznaje metody skutecznej
sprzedazy.

Kursant dokonuje sprzedazy na
podstawie poznanych metod.

Kursant rozstrzyga dylematy zwigzane z
wykonywaniem zawodu sprzedawcy.

Kryteria weryfikacji

- Analizuje wptyw odnawialnych zrédet
energii na srodowisko i klimat.

- Identyfikuje wyzwania ekologiczne
wynikajace z korzystania z paliw
kopalnych.

- Uzasadnia potrzebe transformaciji
energetycznej w kierunku OZE.

- Definiuje dostepne rozwigzania na
rynku

- Rozrdznia (instalacja fotowoltaiczna,
wiatrak przydomowy, magazyn energii,
zestawy hybrydowe)

- Kategoryzuje rozwigzania ze wzgledu
na mozliwosci montazowe u klienta

- Dopasowuje optymalne rozwigzanie
dla klienta

- Analizuje potrzeby klienta

- Kalkuluje optacalno$¢ inwestyciji

- Aktywnie stucha

- Wdraza komunikacje interpersonalng
- Rozwigzuje konflikty

- Buduje wartos$¢ produktu

- Argumentuje warto$¢ rozwigzania
podczas rozméw z klientem

- Instruuje klienta o etapach procesu

- Dopasowuje oferte do potrzeb
konkretnego klienta

- Prezentuje rozwigzanie dla klienta z
ukierunkowaniem na sprzedaz

- Negocjuje warunki umowy z
kluczowymi klientami

- Rozpoznaje i wykorzystuje okno
sprzedazowe

- Reaguje na obiekcje klienta

- Dopasowuje techniki sprzedazowe do
obiekgc;ji i sytuacji

- Monitoruje proces posprzedazowy
- Planuje system sprzedazy na
podstawie zebranych informacji

- Rozwiazuje konflikty

- Reaguje na obiekcje klienta

- Dopasowuje techniki sprzedazowe do
obiekcji i sytuacji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Test teoretyczny



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Program ramowy szkolenia: ,Sprzedaz rozwigzan OZE z
uwzglednieniem swiadomosci ekologicznej”

1. Kursant buduje swiadomosé ekologiczng ptynaca z energii odnawialnej

Moduty:

¢ Analizuje wptyw odnawialnych zZrédet energii na srodowisko i klimat
¢ |dentyfikuje wyzwania ekologiczne wynikajace z korzystania z paliw kopalnych
¢ Uzasadnia potrzebe transformacji energetycznej w kierunku OZE

2. Kursant definiuje rozwigzania branzy energii odnawialnej

Moduty:

¢ Definiuje dostepne rozwigzania na rynku
e Rozréznia: instalacje fotowoltaiczng, wiatrak przydomowy, magazyn energii, zestawy hybrydowe

3. Kursant dobiera rozwigzania OZE

Moduty:

e Kategoryzuje rozwigzania ze wzgledu na mozliwosci montazowe u klienta
e Dopasowuje optymalne rozwigzanie dla klienta

¢ Analizuje potrzeby klienta

¢ Kalkuluje optacalnos¢ inwestycji

4. Kursant poznaje metody skutecznej sprzedazy

Moduty:

e Aktywnie stucha
e Wdraza komunikacje interpersonalng
¢ Rozwigzuje konflikty



¢ Buduje wartos¢ produktu
e Argumentuje wartos$¢ rozwigzania podczas rozméw z klientem
e Instruuje klienta o etapach procesu

5. Kursant dokonuje sprzedazy na podstawie poznanych metod
Moduty:

e Dopasowuje oferte do potrzeb konkretnego klienta

¢ Prezentuje rozwigzanie dla klienta z ukierunkowaniem na sprzedaz
¢ Negocjuje warunki umowy z kluczowymi klientami

e Rozpoznaje i wykorzystuje okno sprzedazowe

¢ Reaguje na obiekcje klienta

* Dopasowuje techniki sprzedazowe do obiekc;ji i sytuacji

e Monitoruje proces posprzedazowy

¢ Planuje system sprzedazy na podstawie zebranych informaciji

6. Kursant rozstrzyga dylematy zwigzane z wykonywaniem zawodu sprzedawcy

Moduty:

¢ Rozwigzuje konflikty
e Reaguje na obiekcje klienta
¢ Dopasowuje techniki sprzedazowe do obiekc;ji i sytuacji

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
o Prowadzacy y . -
zajec zajec rozpoczecia zakonczenia

Budowanie

$wiadomosci

ekologicznej:

wptyw OZE na Filip Graczyk 06-09-2025 09:00 10:15
$rodowisko i

potrzeba

transformaciji

Identyfikacja i
omoéwienie
rozwigzan OZE
dostepnych na
rynku

Filip Graczyk 06-09-2025 10:15 11:15

Dobér

rozwigzan do

klienta: analiza

potrzeb, warunki Filip Graczyk 06-09-2025 11:15 12:30
montazowe,

kalkulacja

optacalnosci

Liczba godzin

01:15

01:00

01:15



Przedmiot / temat
zajec

Umiejetnosci
interpersonalne
w sprzedazy
(aktywne
stuchanie,
komunikacja,
rozpoznawanie
potrzeb)

Przerwa

obiadowa

Budowanie

wartosci
produktu i
argumentowanie
korzysci
ekologicznych i
ekonomicznych

Instruowanie
klienta i
budowanie
zaufania poprzez
edukacje

Cwiczenia

na przyktadach,
sceny
sprzedazowe

Dopasowywanie
oferty do potrzeb
klienta i
prezentacja
rozwigzan

Negocjacjacje i
rozpoznawanie
tzw. ,okien
sprzedazowych”

Reagowanie na
obiekcje i trudne
pytania klientow

Prowadzacy

Filip Graczyk

Filip Graczyk

Filip Graczyk

Filip Graczyk

Filip Graczyk

Filip Graczyk

Filip Graczyk

Filip Graczyk

Data realizacji
zajeé

06-09-2025

06-09-2025

06-09-2025

06-09-2025

06-09-2025

07-09-2025

07-09-2025

07-09-2025

Godzina
rozpoczecia

12:30

13:30

14:00

15:00

16:00

09:00

10:30

11:30

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

15:00

16:00

17:00

10:30

11:30

12:30

Liczba godzin

01:00

00:30

01:00

01:00

01:00

01:30

01:00

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Dopasowanie
technik
sprzedazowych
do sytuacji i typu
klienta

Filip Graczyk 07-09-2025 12:30 13:30 01:00

IEFA[Y Przerwa

- Filip Graczyk 07-09-2025 13:30 14:00 00:30
obiadowa

Monitoring
procesu
pc.)sprzedaZ(.Jweg Filip Graczyk 07-09-2025 14:00 15:00 01:00
o i budowanie

relacji
dtugoterminowyc
h

Rozstrzyganie
dylematéw
zawodowych

Filip Graczyk 07-09-2025 15:00 16:00 01:00
sprzedawcy:

etyka, presja
sprzedazy,
konflikty

Walidacja

” 07-09-2025 16:00 17:00 01:00
koncowa

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 312,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 312,50 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Filip Graczyk

‘ ' 0d 8 lat jestem zwigzany zawodowo z branzg odnawialnych Zrédet energii. Jestem specjalistg z
zakresu doboru rozwigzan oraz sprzedazy w tym sektorze. Na przestrzeni tego czasu zajmowatem
stanowiska menagera regionalnego oraz dyrektora w firmach zajmujacych sie doradztwem,
sprzedaza oraz montazem wszelkich rozwigzan z zakresu energii odnawialnej. Wyszkolitem ponad
200 osob, ktére z powodzeniem samodzielnie wykonuja te prace. Stale podnosze swoje
kompetencje, ostatni raz w czerwcu 2025r.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Notesy, dtugopisy, prezentacja pdf.

Warunki uczestnictwa

Kursant wyraza che¢ zdobycia lub poszerzenia swojej wiedzy w branzy odnawialnych Zrédet energii oraz doboru dostepnych rozwigzan.
Jest rowniez zainteresowany tematyka sprzedazy.

Adres

ul. Drogowcéw 12
42-200 Czestochowa

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail j.dabkowski@jdenergia.pl

Telefon (+48) 577 477 710

JAROSLAW DABKOWSKI



