Mozliwos$¢ dofinansowania

Sprzedaz na wartosciach w branzy OZE - 5000,00 PLN brutto
od pierwszego kontaktu po domknigcie 5000,00 PLN netto
umowy 312,50 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/10/09/189012/3068211 312,50 PLN netto/h

VALORAPRO
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 16h

5 05.12.2025 do 06.12.2025

© zawiercie / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

e < Handlowcy i doradcy klienta w branzy OZE
e Osoby planujgce wejscie do branzy fotowoltaiki, pomp ciepta,
magazyndéw energii
Grupa docelowa ustugi  Wiasciciele firm sprzedajacych produkty OZE
e Doradcy techniczno-handlowi w sektorze energii odnawialnej
e Sprzedawcy z innych branz chcacy sie przekwalifikowaé na OZE

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakornczenia rekrutacji 24-11-2025
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
wauzy fa wpisu 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

1. Przygotowanie uczestnikédw do prowadzenia procesu sprzedazy OZE w oparciu o wartosci klienta i zielone
kompetencje.
2. Rozwiniecie umiejetnosci edukowania klienta i prezentowania korzysci w sposéb zrozumiaty i przekonujacy.



3. Wyposazenie w narzedzia do skutecznego domykania sprzedazy w sektorze odnawialnych zrédet energii.
4. Budowanie $wiadomosci ekologicznej i umiejetnos$é jej wykorzystania w rozmowie handlowej

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wiedza

Uczestnik zna:

* Podstawy technologii 0ZE
(fotowoltaika, pompy ciepta, magazyny
energii, tadowarki)

« Struktury procesu sprzedazy w branzy
OZE

+ Gtéwne argumenty ekonomiczne i
ekologiczne w rozmowie z klientem

« Aktualne regulacje i dotacje (np. ,Mdj
prad”, ,Czyste powietrze”)

+ Zielone kompetencje — jak wptywaja
na sprzedaz i wizerunek sprzedawcy
Umiejetnosci

Uczestnik potrafi:

* Przeprowadzi¢ analize potrzeb klienta
w konteks$cie OZE

* Wyttumaczy¢é skomplikowane kwestie
w prosty sposob

* Prowadzi¢ prezentacje indywidualne i
grupowe (online/offline)

* Negocjowac warunki z klientem i
radzi¢ sobie z obiekcjami

« Stosowa¢ jezyk korzysci oparty na
wartosciach ekologicznych i
ekonomicznych

Kompetencje spoteczne

Uczestnik:

* Dba o etyke sprzedazy i
transparentnos¢

* Potrafi budowa¢ zaufanie w relacjach
biznesowych

+ Swiadomie promuje proekologiczne
postawy

* Potrafi inspirowa¢ klienta do wyboréw
zgodnych z ideg zréwnowazonego
rozwoju

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

+ Analiza case study klienta OZE (ocena
poprawnosci argumentac;ji i doboru

+ Symulacja rozmowy handlowej z

* Prezentacja krétkiej oferty OZE w
oparciu o jezyk korzysci

* Test wiedzy technicznej i dotacyjnej

+ Obserwacja pracy w grupach
(negocjacje, przygotowanie prezentacji)

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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 i techniki sprzedazy OZE

Godzina Modut Tresé

9:00- Modut 1 - Zielone kompetencjew Wprowadzenie do zréwnowazonego rozwoju, $wiadomos¢ ekologiczna w roli handlowca,
11:00  sprzedazy jak edukowac klienta o wptywie OZE na $rodowisko

11:00- Modut 2 — Podstawy technologii Fotowoltaika, pompy ciepta, magazyny energii, tadowarki — zasada dziatania i jezyk
13:00 OZE prostych korzysci

13:30 -

15:30 Modut 3 — Analiza potrzeb klienta Jak odkrywaé motywacje klienta — oszczednosci, ekologia, niezaleznos¢ energetyczna

15:30—- Modut 4 - Argumentacja

. Tworzenie argumentéw ekonomicznych i ekologicznych, case study
17:30  sprzedazowa

09:00- Modut 5 - Jezyk korzysci i

. Jak opowiadac¢ historie, ktére sprzedaja
12:00  storytelling

12:00-

14:00 Modut 6 — Negocjacje w OZE Techniki negocjacyjne, radzenie sobie z obiekcjami

14:30- Modut 7 - Prezentacja oferty

Przygotowanie i prezentacja ofert
17:00  klientowi indywidualnemu ¥ P ! y

1;22_ Podsumowanie dnia Q&A, zadanie przygotowawcze do dnia 2
Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 10



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
EEE0) Zielone
=0 . Andrzej
kompetencje w . 05-12-2025 09:00 11:00 02:00
. Dabkowski
sprzedazy

Podstawy Andrzej

. . 05-12-2025 11:00 13:00 02:00
technologii 0ZE Dabkowski
P Andrzej
rzerwa nerzel 05-12-2025 13:00 13:30 00:30
obiadowa Dabkowski
Analiza Andrzej 05-12-2025 13:30 15:30 02:00
potrzeb klienta Dabkowski
. Andrzej
Argumentacja . 05-12-2025 15:30 17:30 02:00
. Dabkowski
sprzedazowa
Jezyk .
And
korzysci i nrze} 06-12-2025 09:00 12:00 03:00
. Dabkowski
storytelling
Negocjacje  Andrzej 06-12-2025 12:00 14:00 02:00
w OZE Dabkowski
P Andrzej
rzenwa nerzel 06-12-2025 14:00 14:30 00:30
obiadowa Dabkowski
Prezentacja Andrzej
. . . 06-12-2025 14:30 17:00 02:30
oferty klientowi Dabkowski
indywidualnemu
. Andrzej
Podsumowanie . 06-12-2025 17:00 17:30 00:30
. Dabkowski
dnia
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

121

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.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Podrecznik uczestnika — kompendium wiedzy o sprzedazy w branzy OZE: struktura procesu sprzedazy, analiza potrzeb klienta, jezyk
korzysci, techniki negocjacyjne, przyktady rozméw i scenek.

Zeszyt ¢wiczen i case studies — praktyczne zadania, przyktady ofert i symulacje sytuacji sprzedazowych z branzy OZE.
Checklisty i wzory dokumentéw —

- formularz analizy potrzeb klienta,

+ schemat rozmowy handlowe;j,

+ szablon oferty OZE opartej na wartosciach,

- lista najczestszych obiekcji i gotowych odpowiedzi.

Mini kompendium dotac;ji i programéw wsparcia — aktualne informacje o ,M¢j Prad”, ,Czyste Powietrze”, ulgach termomodernizacyjnych i
innych formach dofinansowan.

Zestaw prezentacji i infografik — materiaty wizualne wspierajace edukacje klienta (ekonomiczne i ekologiczne korzysci, wptyw OZE na
$rodowisko).

Certyfikat ukonczenia szkolenia — potwierdzajgcy zdobycie wiedzy, umiejetnosci i kompetencji w zakresie etycznej sprzedazy i zielonych
kompetenciji.

Informacje dodatkowe

Przerwy kawowe odbywaja sie zgodnie z sugestig i potrzebg uczestnikéw.

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 rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug
oraz szczeg6towych 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 Wii

Kontakt

h E-mail pw-pionier@wp.pl

Telefon (+48) 798 779 116

Andrzej Dgbkowski



