Mozliwos$¢ dofinansowania

Szkolenie - "Mistrz sprzedazy: 5 000,00 PLN brutto
zaawansowane strategie budowania relacji 5000,00 PLN netto
i wynikow w oparciu o wartosci" 312,50 PLN brutto/h

312,50 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/02/09/189012/3319106

VALORAPRO
SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
Yk Kkkk 50/5 (@ qgh

1 ocena £ 16.04.2026 do 17.04.2026

© Zzawiercie / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

e o Doswiadczeni sprzedawcy i doradcy klienta.
e Liderzy zespotéw sprzedazowych.
» Handlowcy pracujacy z klientem B2B i B2C, ktorzy chcg zwigkszyé

Grupa docelowa ustugi efektywnosé.
e Osoby odpowiedzialne za utrzymanie i rozwdj relacji z kluczowymi
klientami.
Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikéw 4
Data zakonczenia rekrutacji 06-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest podniesienie kompetencji doswiadczonych sprzedawcow i doradcéw w zakresie zaawansowanych
technik sprzedazy, negocjacji i utrzymywania kluczowych klientéw. Uczestnicy nauczg sie prowadzi¢ procesy



sprzedazowe strategicznie, dtugoterminowo i odpowiedzialnie, uwzgledniajgc aspekty sSrodowiskowe i spoteczne.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

*+ Zna zaawansowane strategie
sprzedazy i negocjacji.

* Rozumie proces utrzymania
kluczowych klientéw.

* Zna zasady odpowiedzialnego biznesu

i ich zastosowanie w sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

* Uczestnik opracowuje strategie
utrzymania kluczowego klienta na 12
miesiecy.

+ W trakcie symulacji negocjacji osigga
wynik korzystny dla obu stron.

* Potrafi wskaza¢ minimum 3 sposoby
wdrozenia zielonych kompetencji w
proces sprzedazy.

Metoda walidacji

Prezentacja

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

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

1. 1. Modut 1 (2h) - Zielone kompetencje w sprzedazy strategicznej: odpowiedzialnos$¢, etyka, zrdwnowazony rozwoj.
2. Modut 2 (2h) - Zaawansowany proces sprzedazy: od lejka sprzedazowego do lojalnego klienta.
3. Modut 3 (2h) - Psychologia decyzji zakupowych - jak podejmuja je klienci biznesowi i indywidualni.
4. Modut 4 (2h) - Perswazja i storytelling — etyczne sposoby wywierania wptywu.

Dzien 2

5. Modut 5 (2h) - Negocjacje na poziomie mistrzowskim — strategie win-win w praktyce.

6. Modut 6 (2h) — Utrzymanie kluczowych klientéw — indywidualne strategie wspotpracy.

7. Modut 7 (2h) - Analiza danych sprzedazowych i planowanie strategiczne.

8. Modut 8 (2h) — Symulacje i case study — praca na realnych przyktadach uczestnikow.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 12

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, i , X Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Zielone

kompetencje w
sprzedazy
strategicznej: Andrzej
o 3 . 16-04-2026 09:00 11:00 02:00
odpowiedzialno$ Dabkowski
¢, etyka,
zrbwnowazony
rozwoj.

Przerwa Andrzej

16-04-2026 11:00 11:15 00:15
kawowa Dabkowski

Zaawansowany

proces

sprzedazy: od Andrzej
lejka Dabkowski
sprzedazowego

do lojalnego

klienta.

16-04-2026 11:15 13:15 02:00

Przerwa Andrzej

obiadowa Dabkowski 16-04-2026 13:15 13:45 00:30

Psychologia
decyzji
val Andrzej
zakupowych - . 16-04-2026 13:45 15:45 02:00
. o Dabkowski
jak podejmuja je
klienci biznesowi
i indywidualni.

33D Perswazja
i storytelling —
ytelling Andrzej

etyc?ne sPosoby Dabkowski 16-04-2026 15:45 17:45 02:00
wywierania

wptywu.

Negocjacje

na poziomie

mistrzowskim - Wojciech Lada 17-04-2026 09:00 11:00 02:00
strategie win-win

w praktyce.

Przerwa

Wojciech Lada 17-04-2026 11:00 11:15 00:15
kawowa



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Utrzymanie

kluczowych
klientéw -
indywidualne
strategie

Wojciech Lada 17-04-2026 11:15 13:15 02:00

wspotpracy.

Przerwa

; Wojciech Lada 17-04-2026 13:15 13:45 00:30
obiadowa

Analiza

danych

sprzedazowych i Wojciech Lada 17-04-2026 13:45 15:45 02:00
planowanie

strategiczne.

Symulacje

i case study -

praca na realnych Wojciech Lada 17-04-2026 15:45 17:45 02:00
przyktadach

uczestnikow.

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 lIToan w kung-Fu.
wspotautor ksigzek Moc Stéw, Pasja, Szansa, a takze w przygotowaniu czwartej publikac;ji.
»~Sprzedawaj" Vi-ce Mistrz Polski w Przemawianiu Publicznym Toastmasters EFEKT 2025

222

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 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 przywddztwa.

W swoich wystgpieniach przekazuje praktyczne narzedzia i historie oparte na wieloletnim
doswiadczeniu, by pokazag, jak autentyczna otwartos¢ na drugiego cztowieka moze prowadzic¢ do
trwatych sukceséw 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

Materiaty dla uczestnikdw: notatnik, dtugopis,

Informacje dodatkowe

Przerwy kawowe odbywajg 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 zwolnief od podatku od towaréw i ustug
oraz szczegdtowych 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

Kontakt

Andrzej Dgbkowski



o E-mail pw-pionier@wp.pl
ﬁ Telefon (+48) 798 779 116



