Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie - Prowadzenie sprzedazy - 3 874,50 PLN brutto

Efektywna i proekologiczna sprzedaz z 3150,00 PLN  netto
) Trustwise wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi 24216 PLN brutto/h

cyfrowych (Kwalifikacje) 196,88 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/01/26/41507/3282912
Trustwise Sp. z 0. 0.

49/5
lalaRalaby! & Ustuga szkoleniowa
2904 oceny ® 16h

© Gliwice / stacjonarna

5 20.04.2026 do 21.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

Szkolenie dedykowane szerokiej grupie pracownikéw, specjalistéw i
menedzerdw , ktére chca rozwing¢ swoje kompetencje w obszarze
X efektywnej i nastawionej na promowanie rozwigzan proekologicznych
Grupa docelowa ustugi ) . . . .
sprzedazy, z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi cyfrowych i zgodnie
z koncepcja zréwnowazonego rozwoju. Nie jest wymagana wczesniejsza

wiedza i umiejetnosci z zakresu szkolenia.

Minimalna liczba uczestnikéw 3
Maksymalna liczba uczestnikow 12

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do $wiadomego, ekologicznego i samodzielnego realizowania proceséw sprzedazy w firmie, z
nastawieniem na sprzedaz rozwigzan ekologicznych, ograniczajgcych zuzycie energii, zasobdéw i emisji i z
wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi cyfrowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie

W: podaje mechanizmy podejmowania
decyzji zakupowych klientéw w
kontekscie rozwigzan ekologicznych

W: Charakteryzuje zalezno$¢ miedzy
procesem sprzedazy a wptywem
$rodowiskowym dziatalnos$ci handlowej

W: Podaje zasady odpowiedzialnej
sprzedazy rozwigzan ekologicznych, w
tym ryzyka greenwashingu

W: Omawia podstawowe narzedzia
cyfrowe wspierajace sprzedaz
ekologicznych rozwiazan i redukcje
zuzycia zasobow

U: Diagnozuje potrzeby klienta,
uwzgledniajac aspekty biznesowe i
Srodowiskowe

U: Przygotowuje oferte sprzedazowa,
ktora taczy cele biznesowe klienta z
korzys$ciami srodowiskowymi

Kryteria weryfikacji

charakteryzuje zasady
zrbwnowazonego rozwoju

rozréznia argumenty ekonomiczne,
$rodowiskowe i wizerunkowe w
procesie sprzedazy

poprawnie identyfikuje motywacje i
bariery klientéw wobec rozwigzan
proekologicznych

wskazuje elementy procesu sprzedazy
generujace najwieksze zuzycie
zasobow

opisuje sposoby ograniczania
negatywnego wptywu srodowiskowego
w sprzedazy

poprawnie definiuje greenwashing

wskazuje réznice miedzy komunikacja
deklaratywna a opartg na faktach

wymienia narzedzia cyfrowe
wspierajace sprzedaz i ograniczanie
zuzycia zasoboéw

opisuje ich zastosowanie w pracy
handlowca

omawia gospodarke o obiegu
zamknietym

formutuje pytania dotyczace
efektywnosci, zuzycia zasobdw i
wptywu srodowiskowego

identyfikuje obszary, w ktérych klient
moze wdrozy¢ rozwigzania ekologiczne
przy zakupie produktéw i ustug

prawidtowo przektada cechy
proekologicznego produktu/ustugi na
wartosci dla klienta

uwzglednia efekty Srodowiskowe w
argumentacji sprzedazowej

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie

U: Prezentuje i sprzedaje rozwigzania
proekologiczne w sposéb wiarygodny i
zrozumiaty

U: Reaguje na obiekcje klientéw wobec
rozwigzan proekologicznych

U: Stosuje techniki sprzedazowe
wspierajgce $wiadome i zrownowazone
decyzje zakupowe klientéw, wpierajace
stworzenie Gospodarki Obiegu
Zamknietego

U: Organizuje wtasng prace handlowg w
sposo6b ograniczajacy negatywny wptyw
Srodowiskowy

U: Wykorzystuje narzedzia cyfrowe do
sprzedazy rozwigzan proekologicznych i
follow-upu w sposob efektywny i
zasobooszczedny

KS: Promuje rozwigzania ekologiczne w
relacjach z klientami

KS: buduje dtugofalowe relacje z
klientami, oparte na zaufaniu i wartosci

Kryteria weryfikacji

prowadzi prezentacje bez elementéw
greenwashingu

dostosowuje jezyk i argumenty do
poziomu wiedzy klienta odnosnie do
oddziatywania poszczegoélnych
produktéw i ustug na zuzycie energii,
emisji i zasobow

poprawnie identyfikuje Zrédto obiekcji

stosuje adekwatne techniki neutralizacji
obiekcji

dobiera techniki sprzedazy do etapu
procesu

unika nadmiernej sprzedazy i presji

proponuje i propaguje idee gospodarki
obiegu zamknietego w procesie
sprzedazy z Klientem

planuje dziatania sprzedazowe z
wykorzystaniem kanatéw zdalnych

ogranicza zbedne podréze, spotkania i
materiaty drukowane

poprawnie wykorzystuje CRM /
narzedzia komunikacji do finalizacji
sprzedazy rozwigzan z ograniczonym
wptywem na srodowisko

planuje follow-up bez nadmiaru
kontaktow

prezentuje postawe doradcza, nie
manipulacyjna

$wiadomie unika greenwashingu

komunikuje sie w sposéb transparentny

uwzglednia dlugoterminowe
konsekwencje decyzji sprzedazowych

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

identyfikuje obszary do poprawy we
KS: Okresla wiasnych dziatan whasnej pracy

zawodowych na srodowisko i
podejmuje dziatania ograniczajace ten

Analiza dowodéw i deklaraciji

wplyw deklaruje i planuje konkretne dziatania Analiza dowodow i deklaracji

proekologiczne

Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajacy 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 przepiséw prawa
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Trustwise Sp. z 0. 0.
Nazwa Podmiotu certyfikujacego Trustwise Sp. z 0. o.

Program

Szkolenie dedykowane szerokiej grupie pracownikéw, specjalistéw i menedzeréw , ktére chca rozwingé swoje kompetencje w obszarze
efektywnej i nastawionej na promowanie rozwigzan proekologicznych sprzedazy, z wykorzystaniem nowoczesnych narzedzi cyfrowych i
zgodnie z koncepcjag zréwnowazonego rozwoju. Nie jest wymagana wczesniejsza wiedza i umiejetnosci z zakresu szkolenia.

Z uwagi na charakter szkolenia nie wymaga ono szczegdlnych warunkéw lokalowych i organizacyjnych. Dla efektywnego
przeprowadzenia szkolenia wystarczajgca bedzie wyodrebniona sala szkoleniowa, najlepiej z dostepem do $wiatta dziennego,
wyposazona opcjonalnie w tablice suchoscieralng lub tablice flipchart oraz ekran, na ktérym, za posrednictwem rzutnika, beda
wyswietlane najwazniejsze tresci szkolenia i pokazywane zagadnienia. Kazdy z uczestnikédw powinien mie¢ zapewnione miejsce, przy
ktérym bedzie mégt wykonywac éwiczenia lub notowa¢ prezentowane na w czasie szkolenia tresci.

Warunkiem zrealizowania zaktadanych celéw edukacyjnych, w tym nabycia cyfrowych i zielonych kompetencji, jest aktywny udziat
uczestnikow we wszystkich zadaniach i ¢wiczeniach zespotowych, aktywne stuchanie i analiza przypadkéw omawianych podczas zaje¢ w
celu zrozumienia i trwatego przyswojenia tresci oraz nabycia zaktadanej wiedzy, umiejetnosci i kompetenciji, w tym kompetenciji
spotecznych.

Zajecia w duzej mierze beda realizowane metodami aktywnymi, rozumianymi jako metody umozliwiajgce uczenie sie w oparciu o
doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci i kompetencji. Cze$¢ teoretyczna szkolenia to 30% catego
szkolenia, czes¢ praktyczna 70%.



Szkolenie bedzie realizowane wedtug ponizszego programu:

Dzien 1: Sprzedaz oparta na potrzebach, wartosciach i odpowiedzialnosci sSrodowiskowej
1. Efektywnos$¢ handlowca w praktyce i wptyw jego pracy na srodowisko

Organizacja pracy i priorytety z mysla o Srodowisku

e o Efektywnos$¢ sprzedazy a zuzycie zasobdw (czas, energia, materiaty, podréze)
¢ Zielone kompetencje zawodowe i przekrojowe w procesach sprzedazowych
¢ Planowanie dziatan handlowych ograniczajgcych slad srodowiskowy
e Wybor kanatéw kontaktu (online / offline) z uwzglednieniem wptywu srodowiskowego
¢ Cyfrowe narzedzia jako sposéb ograniczania zbednych spotkan i przejazdéw

Cwiczenie: Analiza dnia pracy handlowca — gdzie mozna zmniejszyé realny wptyw srodowiskowy
2. Psychologia klienta w sprzedazy rozwiazan ekologicznych

e e« Motywacje klientéw do wyboru rozwigzan proekologicznych, nowoczesnych technologii niskoemisyjnych, rozwigzan OZE
 Bariery decyzyjne i obawy (koszty, zmiana, brak wiedzy)
e Jak rozmawiac o ekologii bez moralizowania i greenwashingu
¢ Budowanie zaufania poprzez fakty i konkretne korzysci
¢ Odpowiedzialne oferowanie i upowszechnianie rozwigzan proekologicznych, wspierajacych redukcje emisji i zuzycia zasobéw

Cwiczenie: Mapowanie motywacji ekologicznych klientéw do zakupu nowoczesnych technologii i ustug nastawionych na niskoemisyjno$é
3. Rozmowa, ktdra sprzedaje rozwigzania proekologiczne
Badanie potrzeb biznesowych i sSrodowiskowych klienta

e ¢ Jak zadawac¢ pytania o zuzycie zasobow, efektywnos¢ i koszty Srodowiskowe
¢ |dentyfikowanie obszaréw, w ktérych klient moze ograniczy¢ swdj negatywny wptyw na srodowisko poprzez wybér
proekologicznych rozwigzan i technologii
e taczenie potrzeb klienta z rozwigzaniami ekologicznymi
¢ Wykorzystanie narzedzi cyfrowych do dokumentowania i analizy potrzeb
e Uktadanie relacji sprzedazowej z Klientem i planowanie procesu sprzedazy i dostaw produktéw i ustug zgodnie z ideg Gospodarki
Obiegu Zamknietego

Cwiczenie: Scenki rozméw handlowych z elementami promowania rozwigzan proekologicznych
4. Sprzedaz w oparciu o wartosci
Budowanie oferty ekologicznej, ktéra ma sens

e o Przektadanie cech ekologicznych sprzedawanych rozwigzan na realne wartosci dla klienta
¢ Oszczednosci, efektywno$¢, wizerunek, zgodnos¢ z regulacjami
¢ Dilugofalowa relacja zamiast jednorazowej transakcji, w duchu Gospodarki Obiegu Zamknigtego
e Odpowiedzialno$¢ handlowca w promowaniu rozwigzan proekologicznych

Cwiczenie: Konstruowanie oferty sprzedazy opartej na warto$ciach ekologicznych
5. Mistrzowska prezentacja oferty

Jak sprzedawac¢ rozwiazania proekologiczne z efektem WOW i w sposéb ekologiczny, nastawiony na ograniczenie zasobéw, emisji,
energii

e o Jak prezentowaé korzysci srodowiskowe w sposéb wiarygodny
¢ Prezentacje dopasowane do poziomu swiadomosci klienta
e Ograniczanie nadmiaru materiatéw (prezentacje, oferty, wydruki)
¢ Prezentacje online jako wsparcie ekologicznego modelu sprzedazy

Cwiczenie: Prezentacja oferty ekologicznej + informacja zwrotna
Dzien 2: Techniki sprzedazy, relacje i odpowiedzialna praktyka handlowca
6. Obiekcje klientéw wobec rozwigzan ekologicznych i nowych technologii i ustug nastawionych na niskoemisyjnosé¢

e ¢ Najczestsze obiekcje (,za drogie”, ,nie teraz”, ,nie wiemy, czy to dziata”)



¢ Jak odpowiadaé na obiekcje oparte na obawach i niewiedzy
¢ Praca na faktach, danych i przyktadach rzeczywistych rozwigzan proekologicznych
¢ Budowanie poczucia bezpieczenstwa klienta

Cwiczenie: Neutralizacja obiekcji dotyczacych ekologii
7. Techniki sprzedazowe wspierajace ekologiczne wybory

e o Sprzedaz doradcza zamiast presyjnej
¢ Prowadzenie klienta do $wiadomej decyzji o wyborze rozwigzan niskoemisyjnych, proekologicznych, GOZ
e Cross-selling i up-selling rozwigzan, ktére realnie zwiekszajg efektywnos$¢ i ograniczajg zuzycie zasobdw, oraz promujg GOZ
¢ Unikanie nadmiernej sprzedazy (over-selling)

Cwiczenie: Warsztat technik sprzedazy rozwigzar ekologicznych
8. Storytelling w sprzedazy ekologicznej

e ¢ Jak opowiada¢ historie o realnych zmianach u klientéw
» Case studies wdrozen rozwigzan proekologicznych, niskoemisyjnych, GOZ i OZE
¢ Storytelling oparty na faktach i efektach
e Autentyczno$é zamiast slogandéw

Cwiczenie: Tworzenie historii sprzedazowej o rozwigzaniu ekologicznym
9. Sprzedaz telefoniczna i cold calling 2.0
Ekologiczne podejscie do kontaktu z klientem

e e« Telefonionline jako alternatywa dla spotkan stacjonarnych
¢ Selekcja klientéw o realnym potencjale
e Skracanie rozmoéw bez utraty jakosci
e Wykorzystanie narzedzi cyfrowych do planowania i follow-upu

Cwiczenie: Symulacje rozméw sprzedazowych
10. Budowanie pewnosci siebie i wytrwatosci w sprzedazy ekologicznej

e o Jak sprzedawaé rozwigzania ekologiczne z przekonaniem
* Radzenie sobie z oporem rynku
¢ Rola handlowca jako doradcy i edukatora
e Motywacja oparta na sensie i wptywie

Cwiczenie: Praca na przekonaniach i postawie handlowca
11. Btedy w sprzedazy rozwigzan ekologicznych

e ¢ Greenwashing ijego konsekwencje
» Nadinterpretowanie korzysci Srodowiskowych
¢ Brak dopasowania rozwigzania do realnych potrzeb klienta
e Jak budowa¢ dtugoterminowa wiarygodnos¢

Cwiczenie: Analiza btedéw i dobrych praktyk
12. Follow-up i utrzymanie klienta
Diugofalowa sprzedaz odpowiedzialna srodowiskowo

e ¢ Follow-up oparty na wartosci, nie presji
e Edukacja klienta po sprzedazy
¢ Wspieranie klienta w osigganiu efektéw srodowiskowych
¢ Cyfrowa komunikacja zamiast nadmiaru spotkan

Cwiczenie: Projekt procesu follow-up dla rozwigzan ekologicznych
Modut koricowy: Odpowiedzialna praktyka handlowca

e o Jak codzienne decyzje handlowca wptywajg na srodowisko
¢ QOgraniczanie podrdzy, druku, nadmiaru materiatéw



» Swiadome korzystanie z narzedzi cyfrowych
¢ Indywidualny plan dziatan proekologicznych w sprzedazy

Szkolenie konczy sie mozliwoscig Szkolenie - Prowadzenie sprzedazy - Efektywna i proekologiczna sprzedaz z wykorzystaniem
nowoczesnych narzedzi cyfrowych nadawanej przez Trustwise Sp. z 0. 0., firme uznang w wielu branzach i rekomendowang przez
pracodawcéw sektora ustug. Dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w wielu branzach i
sektorach gospodarki a certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/ sektoréw lub zwigzku
branzowego, zrzeszajgcego pracodawcow danej branzy/sektoréw.

Walidacja i certyfikacja:

Warunkiem uzyskania kwalifikacji jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz przejscie przez proces walidacji. W ramach realizacji
ustugi edukacyjnej zostaty wprowadzone rozwigzania gwarantujace wyrazne oddzielenie procesu ksztatcenia i szkolenia od procesu
walidacji. Oznacza to, Ze osoba prowadzgaca szkolenie nie bierze udziatu w ocenie ani weryfikacji efektéw uczenia sie
uczestnikow.Pozytywny wynik walidacji skutkuje wydaniem certyfikatu potwierdzajgcego zdobycie kwalifikacji. Walidacja jest ustalana
indywidualnie z Uczestnikiem ustugi i odbedzie sie w okresie od 1 do 5 dni od realizacji ustugi.Termin walidacji dostepny bedzie u osoby
nadzorujacej ustuge po stronie Dostawcy Ustug.

Na szkolenie sktada sie 16 godzin lekcyjnych, powiekszonych o przerwy uwzglednione w harmonogramie szkolenia. 1 godzina lekcyjna
szkolenia to 45 minut.Liczba godzin teoretycznych: 5 godzin lekcyjnych; Liczba godzin praktycznych: 11 godzin lekcyjnych.

Zapewnienie dostepnosci: Zapewniamy réwny dostep do ustugi dla wszystkich uczestnikédw. Na prosbe uczestnika uzgadniamy
réwnowazne formy materiatéw i walidacji efektéw (np. zastosowanie wiekszej czcionki, wydtuzenie czasu ekspozycji informacji lub
wykorzystanie innych form przedstawienia danych, ktére umozliwiajg lepsze ich zrozumienie i dostepno$¢) bez obnizania kryteriéw i
progéw zaliczenia.

Przy dofinansowaniu w wysokosci co najmniej 70% szkolenie moze zostac zwolnione z podatku VAT (na podstawie §3 ust.1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardéw i ustug oraz warunkéw stosowania
tych zwolnien (Dz.U. z 2015 ., poz.736)). W przypadku braku otrzymania dofinansowania w zaktadanej wysokosci, cena zostanie
powiekszona o podatek VAT 23%.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L. L . } . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3874,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3150,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 242,16 PLN



Koszt osobogodziny netto 196,88 PLN

W tym koszt walidacji brutto 184,50 PLN
W tym koszt walidacji netto 150,00 PLN
W tym koszt certyfikowania brutto 184,50 PLN
W tym koszt certyfikowania netto 150,00 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

121

Mateusz Olejnik

Jego specjalizacja to zarzadzanie, zarzadzanie strategiczne, efektywnosc¢ osobista i zespotowa,
komunikacja wewnetrzna i zewnetrzna, optymalizacja dziatania, Lean Management, sprzedaz i
marketing, umiejetnosci cyfrowe i zielone kompetencje. Posiada ponad 15-sto letnie doswiadczenie
zawodowe w obszarze strategicznego doradztwa biznesowego, sprzedazy i marketingu,
zarzadzania projektami, projektow optymalizacyjnych i Lean Management. Doswiadczony w wielu
branzach takich jak produkcja, finanse i bankowos$¢, ustugi, handel tradycyjny i nowoczesny, FMCG,
branza IT i nowych technologii, administracja publiczna. Certyfikowany menedzer projektow.
Posiada ponad 15 lat doswiadczenia w prowadzeniu szkolen i doradztwa dla firm w obszarze
zarzadzania, zarzadzania projektami, optymalizacji pracy i proceséw, marketingu (w tym marketingu
spotecznosciowego) i sprzedazy. Aktywny promotor rozwigzan cyfrowych i rozwigzan
proekologicznych. Ponad 10000 godzin warsztatéw.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Notes, dtugopis, e-podrecznik.

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma zaswiadczenie o ukonczeniu ustugi. Warunkiem uzyskania zaswiadczenia jest
uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz przejscie przez proces walidacji. W ramach realizacji ustugi edukacyjnej zostaty wprowadzone
rozwigzania gwarantujgce wyrazne oddzielenie procesu ksztatcenia i szkolenia od procesu walidacji. Oznacza to, ze osoba prowadzaca
szkolenie nie bierze udziatu w ocenie ani weryfikacji efektéw uczenia sie uczestnikéw. Podczas szkolenia zaplanowane sg przerwy,

wskazane w harmonogramie szkolenia.



Adres

ul. Btogostawionego Czestawa 13C
44-100 Gliwice
woj. Slaskie

Informacja o dostepnosci:

W przypadku checi zgtoszenia uwag i sugestii dotyczgcych warunkéw lokalowych miejsca, w ktérym odbywa sie
szkolenie, zwigzanych z zapewnieniem dostepnosci do udziatu w ustudze, prosimy o kontakt z koordynatorem projektu:
Jakub Walczak, jakub.walczak@trustwise.com.pl, (+48) 22 398 79 45

Kontakt

ﬁ E-mail jakub.walczak@trustwise.com.pl

Telefon (+48) 223 987 945

Jakub Walczak



