Mozliwos$¢ dofinansowania

\ Zielona sprzedaz - skutecznosé, 4 000,00 PLN brutto
Avs, budowanie efektywnosci i domykanie 4 000,00 PLN netto
‘Q‘eY»’g’ transakcji —_ szkolenie 250,00 PLN brutto/h

V.“l 250,00 PLN netto/h
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© Zabrze / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa
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35 0cen £ 24.01.2026 do 25.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie jest przeznaczone dla handlowcow:

-zainteresowanych ekologig, chcacych nauczy¢ sie korzystac z
innowacyjnych i przyjaznych srodowisku rozwigzan

-odpowiedzialnych za pozyskiwanie klientéw i sprzedaz, ktérym pomoze
Grupa docelowa ustugi zwiekszyé skuteczno$é rozmow, budowad relacje i sprawniej domykac
transakcje. Menadzerowie sprzedazy zyskaja narzedzia do efektywnego
zarzadzania zespotem, motywowania pracownikow oraz wdrazania
skutecznych technik sprzedazowych. Z kolei zespoty obstugi klienta naucza
sie wykorzystywac kazdg interakcje jako szanse sprzedazowa oraz lepiej
rozumiec¢ potrzeby klientéw, przektadajac je na dziatania handlowe.

Minimalna liczba uczestnikéw 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 15

Data zakonczenia rekrutacji 23-01-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakoscig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotuje uczestnikow do samodzielnego i efektywnego prowadzenia procesu sprzedazy zgodnie z zasadami
zrownowazonego rozwoju (uwzglednianie aspektéw srodowiskowych w komunikacji z klientem, wdrazanie dziatan
sprzedazowych zgodnych z polityka ESG, zwigkszenie efektywnosci energetycznej). Uczestnicy naucza sie efektywnie
nawigzywac kontakt, opracowywac efektywna strategie sprzedazy oraz jg domkng. Bedg mieli okazje do wymiany
doswiadczen.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozumie psychologiczne mechanizmy

podejmowania decyzji zakupowych i
wplywu emoc;ji na proces sprzedazy

Planuje rézne modele pozyskiwania
leaddw i strategie zarzadzania
sprzedaza

Analizuje i wykorzystuje kluczowe
momenty w rozmowie handlowej

Organizuje prace i zarzadza KPl w
sprzedazy

Prowadzi skuteczng sprzedaz
telefoniczng oraz inicjuje kontakt z
klientem

Kryteria weryfikacji

Definiuje psychologiczne mechanizmy
podejmowania decyzji zakupowych

Opisuje wptyw emocji na proces
sprzedazy

Planuje proces podejmowania decyzji
zakupowych przez swoich klientéw

Planuje dziatania zmierzajgce do
pozyskania leadéw

Charakteryzuje strategie zarzadzania
sprzedaza

Planuje radzenie sobie z obiekcjami
klientow

Podaje przyktady kluczowych
momentéw w rozmowie handlowej

Sporzadza plan rozmowy handlowe;j

Opisuje metody organizacji pracy

Uzasadnia potrzebe obliczania i
zarzadzania KPl w sprzedazy

Definiuje elementy skutecznej
sprzedazy telefonicznej

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Charakteryzuje zrédta spadku

. Test teoretyczny
motywacji

Diagnozuje zrodta spadku motywaciji i
wdraza dziatania wspierajace

zaangazowanie wtasne i zespotu Planuje dziatania wspierajace

. . i Test teoretyczny
zaangazowanie wtasne i zespotu

Monitoruje obiekcje klienta Test teoretyczny

Kontroluje obiekcje klienta i
przeksztatca opér w gotowos¢ do Planuje i opisuje w jaki sposéb obiekcje
wspétpracy i opor przeksztatci¢ w gotowosé do Test teoretyczny

wspotpracy

Wskazuje elementy procesu sprzedazy,
ktére moga zosta¢ zoptymalizowane
K . Test teoretyczny

pod katem ograniczenia wptywu na

$rodowisko
Uwzglednia zasady zréwnowazonego
rozwoju w planowaniu i realizacji
dziatan sprzedazowych, dostosowujac
komunikacje i oferte do wartosci
srodowiskowych klienta

Dobiera argumenty sprzedazowe
odwotujace sie do wartosci Test teoretyczny
ekologicznych i spotecznych klienta

Modyfikuje plan dziatan
sprzedazowych, uwzgledniajac cele Test teoretyczny
$Srodowiskowe firmy lub produktu

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

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 weryfikacji?

TAK

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

TAK



Program

Szkolenie obejmuje nastepujacy zakres tematyczny:
DZIEN | : Sprzedaz i efektywno$é — psychologia strategii i zarzadzania sprzedazy
Modut I: Budowanie swiadomosci ekologicznej wsréd handlowcéw i promowanie dziatan proekologicznych

e optymalizacja zuzycia paliwa oraz energii elektrycznej podczas procesu pozyskiwania klientéw oraz sprzedazy
e zmniejszenie zuzycia materiatéw poligraficznych podczas przygotowywania ofert
¢ stosowanie zasad recyklingu i segregacji odpadéw podczas codziennej pracy

Modut Il: Psychologia strategii i zarzadzania sprzedaza

e opracowanie strategii i modeli pozyskiwania leadéw,

¢ transfer strategii na dziatania z klientami,

¢ rozpoznawanie kluczowych momentéw rozmowy,

* Wdrazanie strategii sprzedazy uwzgledniajgcych aspekty srodowiskowe (np. promowanie produktéw ekologicznych, ograniczanie
materiatéw drukowanych)

¢ Analiza wptywu strategii sprzedazowych na srodowisko i reputacje firm.

Modut llI: Budowanie efektywnosci osobistej w sprzedazy

® organizacja pracy,

¢ eliminacja zbednych dziatan,

e zarzadzanie KPI,

¢ koncentracja na czynnosciach przynoszacych najwiekszg wartosé,

¢ optymalizacja dziatan sprzedazowych,

e Optymalizacja dziatan pod katem ograniczenia zuzycia zasobéw (np. digitalizacja dokumentéw, ograniczenie podrdzy stuzbowych),
» Wykorzystanie narzedzi cyfrowych wspierajgcych zrownowazong prace.

Modut IV: Sprzedaz telefoniczna i inicjowanie kontaktu

¢ skuteczne otwarcie rozmowy,

* wzbudzenie zainteresowania klienta,

e call calling,

¢ radzenie sobie z obiekcjami i prowadzenie rozmoéw sprzyjajacych decyzjom zakupowym,

e Promowanie produktéw/ustug o niskim wptywie srodowiskowym,

e Komunikacja wartosci ESG (Environmental, Social, Governance) w rozmowach z klientami.

Modut V: Neuropsychologia emocji w sprzedazy

* zrozumienie,

¢ mechanizmy wptywu na decyzje i zachowania klientéw,

¢ Budowanie pozytywnych emocji wokét odpowiedzialnych spotecznie i ekologicznie produktow,
¢ Wptyw wartosci prosrodowiskowych na decyzje zakupowe klientdw.

Modut Vi:Integracja umiejetnosci sprzedazowych w praktyce

¢ faczenie strategii, efektywnosci i wiedzy o emocjach,

e wypracowanie planu dziatan i priorytetyzacja zadan sprzedazowych,

e Tworzenie planu dziatan sprzedazowych z uwzglednieniem celéw srodowiskowych,
¢ Priorytetyzacja dziatan zgodnych z zasadami zréwnowazonego rozwoju.

DZIEN Il : Motywacja, zarzadzanie sprzedaza, perswazja i negocjacje
Modut VII: Diagnoza i rozwéj zespotu sprzedazowego

* identyfikacja przyczyn braku motywacji, rutyny oraz niskiej skutecznosci,

¢ wdrazanie technik wspierajgcych zaangazowanie i efektywnos¢ handlowcéw,

¢ Rozwijanie postaw proekologicznych w zespotach,

e Wdrazanie zasad zréwnowazonego zarzgdzania zespotem (np. ograniczenie zuzycia zasobéw biurowych).

Modut VIII: Zarzadzanie sprzedaza



e wyznaczanie realistycznych celéw,

¢ monitorowanie wynikéw,

* analiza KPI

¢ optymalizacja proceséw sprzedazowych w celu zwigkszenia efektywnosci,

¢ Ustalanie celéw sprzedazowych zgodnych z politykg srodowiskowa firmy,
e Monitorowanie wskaznikéw ESG w procesie sprzedazy.

Modut IX: Badanie potrzeb klientow

¢ skuteczne metody odkrywania oczekiwan i probleméw klientéw,

¢ budowanie wartosciowych relacji oraz dopasowywanie oferty do rzeczywistych potrzeb
e |dentyfikacja potrzeb klientéw zwigzanych z ekologicznymi produktami/ustugami,

¢ Budowanie relacji opartych na wspdélnych wartos$ciach srodowiskowych.

Modut X: Obalanie obiekc;ji i radzenie sobie z oporem

e przetamywanie watpliwosci klientéw,

e prowadzenie konstruktywnych rozmoéw oraz wypracowywanie rozwigzan sprzyjajacych decyzjom zakupowym,

¢ Radzenie sobie z obiekcjami dotyczgcymi ceny produktéw ekologicznych poprzez edukacje i argumentacje wartosci ESG
e Wykorzystywanie storytellingu o wptywie spotecznym i Srodowiskowym.

Modut XI: Domykanie sprzedazy

¢ rozpoznawanie momentu gotowosci klienta do decyzji oraz stosowanie skutecznych technik finalizacji, ktére zwiekszajg wspotczynnik
zamkniecia transakgji,

¢ Finalizacja transakcji z uwzglednieniem wartosci dodanej dla Srodowiska.

¢ Wzmacnianie decyzji zakupowej poprzez komunikacje korzysci ekologicznych.

Modut XI: Egzamin wewnetrzny - walidacja ustugi

Szkolenie trwa 16 godzin zegarowych.

Przerwy wliczone sg w czas trwania ustugi.

Szkolenie zawiera 12 godzin éwiczen praktycznych oraz 4 godziny teorii.

Zajecia odbywaja sie w przygotowanej sali szkoleniowe;j.

ZIELONE KOMPETENCJE | UMIEJETNOSCI:

-Swiadomos¢ i szacunek dla srodowiska

-obstugiwanie innowacyjnych technologii przyjaznej cztowiekowi i ochronie srodowiska
-planowanie pracy, analizowanie wtasnej efektywnosci

-zwiekszenie efektywnosci energetycznej dzigki korzystaniu z energooszczednych urzadzen oraz redukcja spalin przez zmniejszenie
liczny podrézy stuzbowych

-promowanie zielonej wiedzy
-redukcja i zarzadzanie odpadami
-umiejetnos$¢ pracy zespotowe;j
-umiejetnosci komunikacyjne

-planowanie oparte na logicznym mysleniu.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 19



Przedmiot / temat

zajet

Modut I:

Budowanie
$wiadomosci
ekologicznej

Przerwa

Modut Il
Psychologia
strategii i
zarzadzania
sprzedaza

38 Modut 1i:

Budowanie
efektywnosci
osobistej w
sprzedazy

Przerwa

Modut IV:

Sprzedaz
telefonicznai
inicjowanie
kontaktu

Modut V:

Neuropsychologi

a emocji w
sprzedazy

Przerwa

Modut

VI:Integracja
umiejetnosci
sprzedazowych
w praktyce

Modut VII:

Diagnoza i rozwéj

zespotu
sprzedazowego

Przerwa

Prowadzacy

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Jarostaw
Pudetek

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Data realizacji
zajeé

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

24-01-2026

25-01-2026

25-01-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

13:30

14:15

15:45

16:00

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

13:00

13:30

14:15

15:45

16:00

17:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

00:30

00:45

01:30

00:15

01:00

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Modut

VIII: Zarzadzanie
sprzedaza

Przerwa

Modut IX:

Badanie potrzeb
klientow

Przerwa

Modut X:

Obalanie obiekc;ji
i radzenie sobie z
oporem

Przerwa

Modut XI:

Domykanie
sprzedazy

Egzamin

wewnetrzny

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Andrzej
Zdanowski

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

25-01-2026 10:45
25-01-2026 12:00
25-01-2026 12:15
25-01-2026 13:30
25-01-2026 14:00
25-01-2026 15:15
25-01-2026 15:30
25-01-2026 16:45

Cena

4000,00 PLN

4 000,00 PLN

250,00 PLN

250,00 PLN

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

13:30

14:00

15:15

15:30

16:45

17:00

Liczba godzin

01:15

00:15

01:15

00:30

01:15

00:15

01:15

00:15



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Andrzej Zdanowski

‘ ' Andrzej Zdanowski — Trener/Praktyk/Autor. Wyktadowca studiéw MBA. Certyfikowany ,Trener
Zmian”.
Aktualizacja wiedzy w obszarze ZIELONYCH KOMPETENCJI CZERWIEC 2024 R.
W ciggu swojej pracy trenerskiej przeszkolitem kilkaset firm.
Efekty moich metod zarzgdzania zostaty docenione m.in. nagrodg Dyrektora Zarzadzajgcego TP
DiTel w konkursie ,Najlepszy Szef”, wyréznieniem/ nagrodg za wyniki sprzedazowe w firmie UNI-
FILM Sp. z 0.0., nagrodg Zarzadu ANB Sp z 0.0. za efektywno$¢ dziatan.
Jako trener specjalizuje sie w szkoleniach z wspolpracy w zespole opartej na wartosciach,
budowania zespotéw, motywacji oraz przywédztwa.
Jestem autorem ksigzki , Typologia osobowosci w praktyce, czyli jak utatwié¢ sobie zycie”. Jestem
wspotautorem ksigzki ,Siegaj dalej — scenariusze szkolen biznesowych”.
Wyktadowca na studiach MBA, tematu Self Management - zarzadzanie zespotami biznesowymi w
praktyce w Wyzsza Szkota Krajowa.
By doskonali¢ swoje umiejetnosci i kompetencije, ukoniczytem kurs , Trener zmian” (potwierdzony
certyfikatem).
W 2015 ., by nadal doskonali¢ swoje umiejetnosci, ukoriczytem Akademie Profesjonalnego
Coachingu.

222

Jarostaw Pudetek

Certyfikowany Trener Biznesu, Absolwent Szkoty Treneréw Biznesu Akademii SET®, menedzer z
ponad 19-letnim doswiadczeniem w sprzedazy, obstudze klienta i zarzgdzaniu sprzedazg,
specjalista z zakresu budowania skutecznych zespotéw, zarzadzania zespotami oraz budowania
efektywnosci (zaréwno osobistej, jak i biznesowej), posiadacz Certyfikatu SET® Interpersonal Skills
Training. Trener i konsultant biznesowy majacy na koncie ponad 21.500 godzin spedzonych na
salach szkoleniowych oraz sesji rozwojowych ze sprzedawcami i menedzerami réznych branz
(ponad 27.600 oséb w tym ponad 4.500 menedzerdw).

Zatozyciel, trener i Dyrektor Zarzgdzajgcy w firmie szkoleniowej Coaching Center Sp. z 0.0. oraz
Prezes Zarzadu Fundacji ,Strefa Szkolen”. Migdzynarodowy Konsultant badania osobowosci
zawodowej Facet5™ oraz Insightful Profiler™ (iP121). Wspétautor innowacyjnych symulacji
biznesowych ,Sycylia™” oraz ,Czas na kawe™” (z obszaréw: komunikacja, wspotpraca, budowanie
zaangazowania, samoorganizacja zespotéw, empowerment, budowanie efektywnosci) opartych na
metodach Activity-Based Learning.

Przede wszystkim praktyk - nie teoretyk - i na to stawia w projektowanych i prowadzonych przez
siebie szkoleniach, wykorzystujgc w nich swojg bogatg wiedze i doswiadczenie. Przez Klientdw i
Uczestnikow szkolen i warsztatow ceniony za proste, ale skuteczne rozwigzania, dzieki ktérym
usprawniajg oni swoj biznes.

Autor ksigzki: ,Zostan Mistrzem Sprzedazy Telefonicznej” sprzedanej w ponad 5 tysigcach
egzemplarzy.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy ustugi otrzymajg papierowy skrypt materiatéw szkoleniowych dostosowanych do realizowanej ustugi rozwojowej. Materiaty zawieraja
pojecia teoretyczne oraz ¢wiczenia praktyczne. Dodatkowo uczestnicy otrzymaja: notatnik, teczke, dtugopis.

Warunki uczestnictwa

W przypadku kurséw dofinansowanych warunkiem uczestnictwa w kursie jest spetnienie warunkéw przedstawionych przez danego Operatora, do
ktérego sktadane bedg dokumenty o dofinansowanie ustugi rozwojowej

Podstawy prawne zwolnienia z vat : 1. Rozporzadzenie Ministra Finanséw z dn. 20.12.2013 r. paragraf 3 ust 1 pkt.14. Zwalnia sie od podatku
ustugi ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego , finansowane w co najmniej 70 % ze srodkéw publicznych oraz
$wiadczenie ustug i dostawe towaréw Scisle z tymi ustugami zwigzane.

Adres

ul. Srebrna 6
41-819 Zabrze

woj. Slaskie

Szyb Maciej

Kontakt

ﬁ E-mail b.tymendorf@abt.biz.pl

Telefon (+48) 574 221 009

Beata Tymendorf



