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Szkolenie. Sprzedaz oparta na wartosciach

VALORAPRO
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CIA
Yk Kkkk 50/5 (@ qgh

1 ocena 3 06.04.2026 do 07.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

© Zzawiercie / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

- jak budowac relacje, ktére zamieniajg sie
w transakcje

Numer ustugi 2026/02/09/189012/3319045

Biznes / Sprzedaz

Szkolenie kierowane jest do:

5 000,00 PLN brutto
5000,00 PLN netto
312,50 PLN brutto/h
312,50 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

e o Przedsiebiorcéw, przedstawicieli handlowych, doradcéw klienta,

menedzerow sprzedazy.

e 0sob rozpoczynajacych przygode w sprzedazy oraz tych, ktérzy
chca wréci¢ do fundamentéw i odswiezy¢ swoje podejscie.

e Kazdego, kto chce sprzedawac w sposoéb uczciwy, spéjny z
wiasnymi wartosciami, bez agresywnej presji, a z poszanowaniem

klienta.

e Ludzi, ktérzy rozumiejg, ze dzi$ wygrywa nie ten, kto gtosniej
krzyczy, ale ten, kto potrafi stuchaé, rozumiec¢ i dostarczaé

prawdziwg wartos¢.

31-03-2026

stacjonarna

16

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Po szkoleniu uczestnik bedzie przygotowany do:
1. Sprzedawania w oparciu o wartosci i realne potrzeby klienta.

2
3

. Budowania zaufania i dtugofalowych relacji zamiast ,jednorazowych strzatéw”.
. Prowadzenia rozméw handlowych w sposéb etyczny i skuteczny.

4. Radzenia sobie z obiekcjami klienta bez presji i manipulacji.

5
6
7

. Dopasowania oferty do jezyka i motywac;ji klienta.
. Swiadomego zamykania sprzedazy i proponowania kolejnych krokéw.
. Analizy swoich mocnych i stabych stron w procesie sprzedaz

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Wiedza:

* Zasady sprzedazy opartej na
wartosciach.

* Proces decyzyjny klienta i psychologia
zakupow.

* Typy klientéw i sposoby dostosowania
komunikaciji.

* Techniki rozpoznawania i
odpowiadania na potrzeby.

* Metody budowania dtugoterminowych
relacji biznesowych.

Umiejetnosci:

* Prowadzenie rozmowy handlowej od
pierwszego kontaktu do zamkniecia
sprzedazy.

+ Zadawanie pytan pogtebiajacych,
odkrywajacych wartosci i potrzeby
klienta.

* Prezentowanie oferty w sposéb
jezykowo i emocjonalnie dopasowany
do odbiorcy.

* Radzenie sobie z obiekcjami i odmowa
klienta.

* Tworzenie wtasnego planu dziatan
sprzedazowych.

Kompetencje spoteczne:

« Swiadome ksztattowanie swojego
wizerunku jako partnera biznesowego.
« Utrzymywanie relacji opartych na
zaufaniu i wzajemnym szacunku.

+ Dbanie o etyczny wymiar sprzedazy i
witasng wiarygodnosé.

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

1. Potrafi opisa¢ etapy procesu
sprzedazy opartego na wartosciach.
2. Wskazuje réznice miedzy sprzedaza
transakcyjng a relacyjna.

3. Zna przynajmniej 3 techniki
odkrywania potrzeb klienta.

4. Rozumie wptyw zaufania i wartosci
na decyzje zakupowe klienta.

Test teoretyczny



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 walidacji?

TAK

Program

DZIEN 1 - Fundamenty sprzedazy opartej na warto$ciach (8h)

Otwarcie szkolenia, wprowadzenie, integracja grupy 0,5h

e Prezentacja celdéw i zasad szkolenia
¢ Oczekiwania uczestnikéw

Psychologia decyzji zakupowych 1,5h

¢ Proces decyzyjny klienta — jak naprawde podejmuje decyzje
¢ Roéznice miedzy sprzedaza transakcyjng a relacyjna
e Wartosci jako klucz do lojalnosci klienta

Typologia klientéw i jezyk komunikacji 1,5h

¢ Style komunikacji i motywacje zakupowe
e Jak dopasowac jezyk oferty do typu klienta
o Cwiczenie: analiza przypadkéw i mapowanie wartosci

Odkrywanie potrzeb i wartosci klienta 1,5h

¢ Techniki zadawania pytan pogtebiajgcych
¢ Aktywne stuchanie i parafraza
¢ Symulacje: ,rozmowa diagnostyczna”

Budowanie relacji i zaufania 1,5h

e Jak zdobywa¢ wiarygodnos¢ w oczach klienta
¢ Rola autentycznosci i etyki w sprzedazy
 Cwiczenia w parach: pierwsze spotkanie z klientem

Podsumowanie dnia, refleksja, zadanie rozwojowe 0,5h

DZIEN 2 - Narzedzia i praktyka warto$ciowej sprzedazy (8h)

Rozgrzewka: wnioski z dnia pierwszego 0,5h
Prezentacja oferty w jezyku korzysci 1,5h

e Jak méwi¢ o cenie i wartosci
e Techniki prezentacji dopasowane do wartosci klienta



« Cwiczenia: ,pitch sprzedazowy w 3 minuty”
Radzenie sobie z obiekcjami bez presji 1,5h

¢ Najczestsze obiekcje klientdw i jak na nie reagowac
¢ Asertywne techniki odpowiedzi
e Symulacje: trudne pytania klienta

Zamykanie sprzedazy w zgodzie z warto$ciami 2h

¢ Rozne style zamykania i ich etyczne zastosowanie
e Jak proponowac kolejne kroki bez nacisku
 Cwiczenia: scenariusze ,finalizacji transakgcji”

Plan dziatan indywidualnych 0,5h

e Jak przetozy¢ wiedze na praktyke
e Tworzenie 30-dniowego planu wdrozenia nowych umiejetnosci

Walidacja efektéw uczenia sie 1h

e Test wiedzy (krétkie pytania)
¢ Symulowana rozmowa sprzedazowa z obserwacjg trenera i grupy
e Feedback 360°

Podsumowanie, wreczenie certyfikatéw, zamkniecie szkolenia 0,5h

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
L. Prowadzacy L. .
zajeé zajec rozpoczecia

Otwarcie

szkolenia, -
. Wojciech Lada 06-04-2026 09:00
wprowadzenie,

integracja grupy

Psychologia -,
. Wojciech Lada 06-04-2026 09:30
decyzji

zakupowych

Przerwa

Wojciech Lada 06-04-2026 11:00
kawowa

Typologia
klientow i jezyk Woijciech Lada 06-04-2026 11:15
komunikacji

Przerwa

. Wojciech Lada 06-04-2026 12:45
obiadowa

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

11:15

12:45

13:15

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

01:30

00:30



Przedmiot / temat

zajec

Odkrywanie
potrzeb i

wartosci klienta

Budowanie

relacji i zaufania

Rozgrzewka:
whnioski z dnia
pierwszego

Prezentacja
oferty w jezyku
korzysci

PR Przerwa

kawowa

Radzenie

sobie z
obiekcjami bez
presji

Zamykanie
sprzedazy w
zgodzie z
wartosciami

Przerwa

obiadowa

D Plan

dziatan
indywidualnych

Walidacja

efektéw uczenia
sie

Podsumowanie,
wreczenie
certyfikatow,
zamkniecie
szkolenia

Prowadzacy

Wojciech Lada

Wojciech Lada

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Andrzej
Dabkowski

Data realizacji

zajeé

06-04-2026

06-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

07-04-2026

Godzina

rozpoczecia

13:15

15:15

09:00

09:30

11:00

11:15

12:45

14:45

15:15

16:00

17:00

Godzina
zakonczenia

15:15

17:15

09:30

11:00

11:15

12:45

14:45

15:15

16:00

17:00

17:30

Liczba godzin

02:00

02:00

00:30

01:30

00:15

01:30

02:00

00:30

00:45

01:00

00:30



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: 2

1z2
o Andrzej Dgbkowski

Mowca motywacyjny, pedagog, mentor, szkoleniowiec, mediator, negocjator, trener biznesu i
transformacji, ekspert w sprzedazy z 30 letnim do$wiadczeniem, skoczek spadochronowy(983
skoki) posiadacz [IToan w kung-Fu.

222

o Wojciech Lada

Doswiadczony lider z ponad 25-letnig praktykg w zarzadzaniu miedzynarodowymi 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 zarzagdzat 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 przywodztwa.

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

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Podrecznik uczestnika ,Sprzedaz oparta na wartosciach” — praktyczny przewodnik po nowoczesnej, etycznej sprzedazy. Zawiera modele
rozméw handlowych, psychologie decyzji zakupowych, typologie klientéw, metody budowania zaufania i relaciji.



Zeszyt éwiczen i kart pracy — zestaw praktycznych narzedzi i éwiczen wspierajgcych nauke poprzez doswiadczenie:
+ mapa wartosci klienta,

« analiza styléw komunikacji,

« przyktadowe scenariusze rozmow,

+ ¢wiczenia z aktywnego stuchania i odkrywania potrzeb.
Narzedzia i szablony pracy sprzedawcy:

+ schemat procesu sprzedazy opartego na wartosciach,
« karta planu 30-dniowego wdrozenia nowych umiejetnosci,
« szablon oferty sprzedazowej w jezyku korzysci,

« plan rozmowy sprzedazowej krok po kroku.

Checklisty i mini-przewodniki:

+,10 zasad sprzedazy relacyjnej”,

- ,Jak odpowiadac¢ na obiekcje bez pres;ji”,

+ ,Sygnaty gotowosci klienta do zakupu”,

- ,Etyczne zamykanie sprzedazy — dobre praktyki”.
Materiaty wizualne i infografiki:

* typy klientéw i sposoby komunikacji,

- cykl relacyjnego procesu sprzedazy,

+ model jezyka korzysci i dopasowania do wartosci.
Zestaw narzedzi do autorefleks;ji:

+ arkusz samooceny kompetencji sprzedazowych,

« karta mocnych i stabych stron sprzedawcy,

« formularz obserwacji rozmowy handlowej.

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

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 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnief od podatku od towaréw i ustug
oraz szczeg6towych warunkdw 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 Wi

Kontakt

ﬁ E-mail pw-pionier@wp.pl

Telefon (+48) 798 779 116

Andrzej Dgbkowski



