Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz na wartosciach - jak sprzedawac 5000,00 PLN brutto

uczciwie i skutecznie 5000,00 PLN netto
312,50 PLN brutto/h

312,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/10/09/189012/3068055

VALORAPRO
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 16h

5 28.11.2025 do 29.11.2025

© zawiercie / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie przeznaczone jest dla os6b dorostych, aktywnych zawodowo,
ktére chca rozwija¢ swoje kompetencje sprzedazowe w zgodzie z etykg i
wartosciami. W szczegdlnosci kierowane jest do:

¢ przedsigbiorcéw oraz witascicieli firm, ktérzy chca budowac
dtugofalowe relacje z klientami i zwieksza¢ lojalnos$¢ poprzez
sprzedaz opartg na wartosciach,

¢ przedstawicieli handlowych, doradcéw klienta, menedzerow
sprzedazy, ktorzy chca sprzedawac uczciwie, skutecznie i w oparciu o

Grupa docelowa ustugi zielone kompetencje,

¢ 0s06b rozpoczynajacych kariere w sprzedazy, ktére potrzebuja
solidnych fundamentéw i etycznych narzedzi pracy,

¢ o0s6b powracajacych do sprzedazy po przerwie, ktére chcag odswiezy¢
wiedze i pozna¢ nowoczesne podejscie do klienta,

¢ pracownikow firm i instytucji, ktérzy w swojej pracy majg kontakt z
klientami i chca lepiej rozumie¢ proces decyzyjny klienta, uczy¢ sie
aktywnego stuchania oraz radzenia sobie z obiekcjami,

¢ o0s6b swiadomych ekologicznie i spotecznie, ktére chcg wples¢ w
proces sprzedazy elementy odpowiedz

Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 4
Data zakonczenia rekrutacji 17-11-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16



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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do prowadzenia procesu sprzedazy opartego na wartosciach, etyce i
zrownowazonym rozwoju, z jednoczesnym zachowaniem wysokiej skutecznosci handlowej.

Uczestnicy nauczg sie, jak odkrywac potrzeby i wartosci klienta, budowac relacje oparte na zaufaniu, prowadzi¢
rozmowy sprzedazowe bez presiji, a takze jak integrowac zielone kompetencje i odpowiedzialne praktyki biznesowe w
codziennej pracy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji



Efekty uczenia sie

Wiedza

Uczestnik po szkoleniu:

Zna zasady sprzedazy opartej na

wartosciach i zielonych kompetencjach.

Rozumie réznice miedzy sprzedaza
transakcyjna a relacyjna.

Zna proces decyzyjny klienta i
psychologie zakupow.

Zna techniki odkrywania potrzeb i
wartosci klienta.

Potrafi wskazaé znaczenie etyki,
odpowiedzialnosci i zréwnowazonego
rozwoju w procesie sprzedazy.

Umiejetnosci

Uczestnik po szkoleniu potrafi:

6. Prowadzi¢ rozmowe sprzedazowa od
pierwszego kontaktu do zamknigcia w
oparciu o wartosci.

7. Zadawaé pytania pogtebiajace i
aktywnie stuchac¢ klienta.

8. Przedstawia¢ oferte w jezyku
korzys$ci dopasowanym do wartosci i
profilu klienta.

9. Radzi¢ sobie z obiekcjami klienta w
sposob konstruktywny i bez presji.

10. Zamykac sprzedaz w sposé6b
etyczny i proponowac kolejne kroki.

11. Tworzy¢ indywidualny plan dziatan
sprzedazowych i utrzymywania relacji z
klientem po transakgc;ji.

Kompetencje spoteczne

Uczestnik po szkoleniu:

12. Swiadomie ksztattuje swoj
wizerunek jako partnera biznesowego
opartego na wartosciach.

13. Buduije i utrzymuje relacje z
klientami oparte na zaufaniu,
uczciwosci i wzajemnym szacunku.
14. Potrafi wskaza¢ dziatania, ktore
podejmie w pracy zawodowej w ciggu
30 dni po szkoleniu w celu utrwalenia
nowych umiejetnosci.

Kryteria weryfikacji

Wiedza

Potrafi opisa¢ etapy procesu sprzedazy
opartego na wartosciach.

Wskazuje réznice miedzy sprzedaza
transakcyjna a relacyjna.

Zna przynajmniej 3 techniki odkrywania
potrzeb i wartosci klienta.

Wyjasnia znaczenie zielonych
kompetenc;ji i etyki w sprzedazy.

Umiejetnosci

Prowadzi symulowang rozmowe

sprzedazowga zgodnie z etapami modelu

opartego na wartosciach.

Zadaje pytania odkrywajgce wartosci
klienta i aktywnie stucha odpowiedzi.

Prezentuje oferte w jezyku korzysci,
dopasowang do profilu klienta.

Reaguje na obiekcje klienta w sposéb
konstruktywny, bez wywierania pres;ji.

Zamyka symulowana sprzedaz,
zachowujac zasady etyki i relacyjnosci.

Przedstawia wtasny plan dziatan
sprzedazowych po szkoleniu.

Kompetencje spoteczne

W trakcie éwiczen buduje atmosfere
zaufania w kontakcie z klientem.

Zachowuje spéjnosé stéw, gestow i
postawy w trakcie symulowanej
rozmowy.

Wskazuje dziatania, ktére wdrozy w
ciggu 30 dni po szkoleniu w celu
utrwalenia nowych kompetencji.

Metoda walidacji

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

DZIEN 1 - Fundamenty sprzedazy na wartosciach
Modut 1 - Zielone kompetencje w sprzedazy - etyka, odpowiedzialnos¢ i zrownowazony rozwoj w praktyce

e ¢ (Czym sa zielone kompetencje i dlaczego majg znaczenie w pracy sprzedawcy.
e Jak sprzedaz wptywa na srodowisko, spotecznos¢ lokalng i przyszte pokolenia — i co z tym zrobi¢ w praktyce.
¢ Odpowiedzialne wybory biznesowe: od doboru produktu, przez sposéb pakowania, po transport.
» Budowanie zaufania klientéw poprzez uczciwg komunikacje i unikanie ,greenwashingu” (pozornej ekologii).
e Historie z praktyki trenera — jak w realnych negocjacjach wplata¢ watek zréwnowazonego rozwoju i wartosci.
 Cwiczenie: przeanalizuj swojg obecng oferte i wskaz, ktére elementy mozna wzmocni¢ pod kgtem etycznym i ekologicznym, zeby
byty atutem w sprzedazy.

Modut 2 — Réznica miedzy sprzedaza transakcyjng a relacyjna

e o (Czym jest sprzedaz na wartosciach i dlaczego buduje lojalnos¢ klientow.
¢ Analiza przyktadow z wtasnej praktyki trenera.
e Case study - kiedy klient wraca nie z powodu ceny, ale zaufania.

Modut 3 — Odkrywanie wartosci klienta

e ¢ Techniki zadawania pytan otwartych i pogtebiajgcych.
e Aktywne stuchanie — jak naprawde ustysze¢ klienta.
 Cwiczenia 1: Rozmowa sprzedazowa nastawiona na wartosci.

Modut 4 — Jezyk korzysci w oparciu o wartosci

e o Jak ttumaczy¢ cechy produktu na realne korzysci klienta.
¢ Dopasowanie przekazu do profilu klienta.
 Cwiczenia 2: Tworzenie spersonalizowanej oferty.

Modut 5 — Budowanie mostu zamiast muru

e o Jakradzi¢ sobie z ré6znicami w pogladach i oczekiwaniach klienta.
e Szukanie wspdlnego punktu porozumienia.
« Cwiczenia mediacyjne w kontekscie sprzedazy.

DZIEN 2 - Praktyka, strategie i utrwalanie umiejetnosci



Modut 6 — Radzenie sobie z obiekcjami klienta

e ¢ Najczestsze obiekcje i jak na nie odpowiadaé bez presji.
e Technika ,mostu wartosci” w sprzedazy.
 Cwiczenia 3: Trudny klient w praktyce.

Modut 7 — Zamykanie sprzedazy z klasa

e o Sygnaty gotowosci klienta do zakupu.

e Ro6zne style zamykania sprzedazy - ktére dziatajg w modelu opartym na wartosciach.
 Cwiczenia 4: Symulacje rozméw sprzedazowych.

Modut 8 - Praca z warto$ciami po sprzedazy

e o Jak utrzymac klienta i zamieni¢ go w ambasadora marki.
¢ Follow-up w zgodzie z warto$ciami.
 Cwiczenia 5: Projektowanie procesu utrzymania klienta.

Modut 9 — Twéj osobisty plan rozwoju sprzedazy

e o Autoanaliza mocnych stron i obszaréw do rozwoju.
¢ Narzedzie ,Mapa wartosci sprzedazy”.
¢ Deklaracja dziatan na 30 dni po szkoleniu.

Modut 10 - Sesja walidacyjna

e« Testwiedzy (wiedza teoretyczna).
e Symulacja rozmowy sprzedazowej (umiejetnosci).
¢ Informacja zwrotna 360° (kompetencje spoteczne).

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 12

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" ., . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Zielone

kompetencje w

sprzedazy —

etyka, L 3 Andrzej

odpowiedzialno$ . 28-11-2025 09:00 10:00 01:00
L Dabkowski

éi

zrébwnowazony

rozwéj w

praktyce

Roznica

ied
miedzy . Andrzej
sprzedaza 28-11-2025 10:00 12:00 02:00

: Dabkowski
transakcyjng a
relacyjna

Przerwa Andrzej

28-11-2025 12:00 12:30 00:30
obiadowa Dabkowski



Przedmiot / temat

zajet

Odkrywanie
wartosci klienta

Jezyk

korzysci w
oparciu o
wartosci

Budowanie

mostu zamiast
muru

Radzenie

sobie z
obiekcjami
klienta

Zamykanie
sprzedazy z

klasa

Przerwa

obiadowa

Praca z

warto$ciami po
sprzedazy

GEB o

osobisty plan
rozwoju
sprzedazy

D sesie

walidacyjna

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Prowadzacy

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Wojciech Lada

Wojciech Lada

Wojciech Lada

Wojciech Lada

Wojciech Lada

Wojciech Lada

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

28-11-2025 12:30
28-11-2025 14:00
28-11-2025 15:30
29-11-2025 09:00
29-11-2025 11:00
29-11-2025 12:30
29-11-2025 13:00
29-11-2025 14:30
29-11-2025 15:30

Cena

5000,00 PLN

5000,00 PLN

Godzina
zakonczenia

14:00

15:30

16:30

11:00

12:30

13:00

14:30

15:30

17:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:00

02:00

01:30

00:30

01:30

01:00

01:30



Koszt osobogodziny brutto 312,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 312,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Andrzej Dgbkowski

Moéwca motywacyjny, pedagog, mentor, szkoleniowiec, mediator, negocjator, trener biznesu i
transformacji, ekspert w sprzedazy z 30 letnim doswiadczeniem, skoczek spadochronowy(983
skoki) posiadacz lIToan w kung-Fu.

222

O Wojciech Lada

Doswiadczony lider z ponad 25-letnig praktyka w zarzadzaniu migdzynarodowymi zespotami i
firmami. Jego kariera obejmuje prace na kluczowych stanowiskach w renomowanych firmach, m.in.
Johnson&Johnson, Pepsi, Orlen czy Selena Group, w obszarach sprzedazy, zarzadzania
kryzysowego i rozwoju miedzynarodowego. Przez lata zarzadzat operacjami na rynkach Europy, Azji
i Afryki.

Absolwent Wydziatu Handlu Zagranicznego, Akademii Zawodowych Moéwcow, a takze programéw
rozwojowych Korn Ferry, ICAN Institute, IMD, IESE Business School w obszarach m.in. zarzagdzania
zmiang, coachingu w sprzedazy, rozwoju przywédztwa.

W swoich wystgpieniach przekazuje praktyczne narzedzia i historie oparte na wieloletnim
doswiadczeniu, by pokazac, jak autentyczna otwartos$¢ na drugiego cztowieka moze prowadzi¢ do
trwatych sukcesow zaréwno w zyciu zawodowym, jak i osobistym. Ich celem jest stworzenie
przestrzeni, w ktérej kazdy ma szanse pokazaé, kim naprawde jest, a organizacje moga rozwijac sie
dzieki tej roznorodnosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Podrecznik uczestnika ,Sprzedaz na wartosciach” — kompendium wiedzy o etycznej sprzedazy, zielonych kompetencjach, modelu
relacyjnym oraz psychologii decyzji zakupowych. Zawiera praktyczne przyktady, narzedzia i wskazéwki wdrozeniowe.

Zeszyt ¢wiczen i kart pracy — zestaw praktycznych zadan i scenariuszy rozméw sprzedazowych: analiza warto$ci klienta, symulacje
rozméw, tworzenie jezyka korzysci i plan dziatan po szkoleniu.

Narzedzia i szablony pracy sprzedawcy opartego na wartosciach:
« arkusz ,Mapa wartosci klienta”,

« formularz analizy potrzeb i celéw klienta,

« szablon oferty sprzedazowej w jezyku korzysci,

+ karta planu 30-dniowego wdrozenia nowych umiejetnosci.

Checklisty i mini-poradniki praktyczne:



+,10 zasad sprzedazy opartej na wartosciach”,

- ,Jak reagowac¢ na obiekcje bez presji”,

- ,Etyczny follow-up — jak utrzymac klienta po sprzedazy”,
« ,Zielone praktyki w codziennej sprzedazy”.

Infografiki i materiaty wizualne:

* réznice miedzy sprzedaza transakcyjng a relacyjna,

+ model rozmowy sprzedazowej opartej na wartosciach,

« cykl utrzymania relacji z klientem po sprzedazy.

Zestaw narzedzi komunikacyjnych sprzedawcy: przyktady pytan pogtebiajgcych, techniki aktywnego stuchania, wzory zdan i pytan
budujacych zaufanie.

Certyfikat ukonczenia szkolenia — potwierdzajgcy zdobycie kompetencji sprzedazowych, etycznych i proekologicznych.

Informacje dodatkowe

Przerwy kawowe odbywaja sie zgodnie z sugestig i potrzebg uczestnikdw.

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegotowych warunkéw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2018 r., poz. 701).

Adres

ul. 3 Maja 31/2
42-400 Zawiercie

woj. Slaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

O Andrzej Dgbkowski

ﬁ E-mail pw-pionier@wp.pl

Telefon (+48) 798 779 116



