Mozliwo$¢ dofinansowania

Tworzenie ofert sprzedazowych - ustuga 2 700,00 PLN brutto

szkoleniowa 2700,00 PLN netto

Numer ustugi 2025/03/04/180138/2596760 168,75 PLN brutto/h
168,75 PLN netto/h

HC SPOLKA Z
OGRANICZONA

ODPOWIEDZIALNOS
CIA ® 16h

5 29.03.2025 do 30.03.2025

© zdalna w czasie rzeczywistym

& Ustuga szkoleniowa

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

wsparcie dla oséb indywidualnych

Sposéb dofinansowania . L. o
wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

. Wiasciciele firm i osoby odpowiedzialne za sprzedaz B2B i B2C.

. Pracownicy dziatéw handlowych i obstugi klienta.

. Freelancerzy oraz osoby rozwijajgce marke osobista.

. Specjalisci ds. marketingu i sprzedazy, ktérzy chca poprawié¢
skutecznosc¢ swoich ofert.

5. Kazdy, kto przygotowuje oferty handlowe, cenowe lub ustugowe i chce

zwiekszy¢ ich skutecznosc.

A WODN =

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 28-03-2025

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Znak Jakosci TGLS Quality Alliance

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest nauczenie uczestnikdw, jak tworzyé oferty sprzedazowe, ktére realnie przektadajg sie na finalizacje
transakciji. Uczestnicy zdobeda wiedze o tym, jak zrozumie¢ potrzeby klienta, jak pisaé jezykiem korzysci oraz jak
konstruowac atrakcyjne, czytelne i profesjonalne dokumenty ofertowe. Poznajg skuteczne struktury ofert, sposoby
prezentowania ceny oraz metody wyrézniania sie sposrod konkurencji.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje elementy skutecznej
oferty sprzedazowej.

Rozréznia typy ofert sprzedazowych
stosowane w réznych kanatach
komunikaciji.

Projektuje strukture oferty
sprzedazowej dopasowang do potrzeb
odbiorcy.

Planuje proces przygotowania oferty
sprzedazowej, uwzgledniajac analize
potrzeb klienta.

Uzasadnia koniecznos¢
dostosowywania jezyka oferty
sprzedazowej do odbiorcy.

Ocenia poprawnos¢ jezykowa i

perswazyjna tresci oferty sprzedazowe;j.

Kryteria weryfikacji

Charakteryzuje minimum pieé
kluczowych elementéw oferty
sprzedazowej, wskazujac ich funkcje
oraz znaczenie dla odbiorcy.

Rozréznia co najmniej trzy typy ofert
sprzedazowych, przyporzadkowujac je
do odpowiednich kanatéw, takich jak e-
mail, strona internetowa, spotkanie
bezposrednie.

Projektuje strukture oferty, wskazujac
powiazania pomiedzy problemem
klienta, proponowanym rozwigzaniem,
korzy$ciami oraz wezwaniem do
dziatania.

Planuje kolejne etapy przygotowania
oferty, okreslajac dziatania od
identyfikacji potrzeb po finalizacje
tresci oferty.

Uzasadnia, dlaczego stosowanie
odpowiedniego stylu komunikac;ji
zwieksza skutecznos$¢ oferty, podajac
minimum dwa argumenty poparte
przyktadami.

Ocenia dwa przyktady fragmentéw
oferty, wskazujac poprawne i
niepoprawne zastosowania technik
perswazyjnych oraz form jezykowych.

Metoda walidacji

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

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

Tak dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie procesoéw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji

Program

Dzien 1: Fundamenty skutecznej oferty

1. Powitanie uczestnikdw, omoéwienie programu i celéw szkolenia, poznanie oczekiwan grupy.

2. Czym jest skuteczna oferta sprzedazowa? — najczestsze btedy, elementy dobrze przygotowanej oferty, rola psychologii sprzedazy.
3. Analiza potrzeb klienta - jak zbiera¢ informacje, aby stworzy¢ oferte ,szyta na miare”.

4. Struktura skutecznej oferty — jak uktadac tre$é, aby prowadzita klienta od zainteresowania do decyzji.

5. Praktyczne warsztaty — tworzenie zarysu oferty dla wtasnego produktu lub ustugi, praca indywidualna i grupowa.

Dzien 2: Praktyka, personalizacja i wyréznianie sie

1. Jezyk korzysci w ofercie — jak pisac¢, aby odpowiadaé na potrzeby klienta i budzi¢ emocje.

2. Prezentacja ceny i wartosci — jak pokazywac¢ koszt ustugi lub produktu, aby klient widziat w nim inwestycje, a nie wydatek.

3. Estetyka i forma - jak przygotowac oferte, ktéra przycigga wzrok (PDF, online, prezentacje), narzedzia wspierajace tworzenie
atrakcyjnych ofert.

4. Optymalizacja i wyréznianie oferty — jak doda¢ elementy, ktdre zwiekszajg szanse na odpowiedz (bonusy, call to action,
personalizacja).

5. Podsumowanie szkolenia

6. Test wiedzy

Szkolenie odbywa sie w godzinach dydaktycznych, czyli 1 godzina szkolenia réowna sie 45 minut.
W ciagu dnia zostaty uwzglednione 2 przerwy po 30 minut ktdre nie sg wliczane do czasu trwania ustugi.

Prowadzone w ramach szkolenia zajecia realizowane sa metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumiany

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 15

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. ., . ; . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Powitanie

uczestnikow,
omoéwienie
programu i celéw
szkolenia,
poznanie
oczekiwan grupy
- chat

Piotr Jankowski 29-03-2025 08:00 08:30 00:30



Przedmiot / temat
zajec

Czym jest

skuteczna oferta
sprzedazowa? -
najczestsze
btedy, elementy
dobrze
przygotowanej
oferty, rola
psychologii
sprzedazy - chat

Przerwa

&3P Analiza

potrzeb klienta —
jak zbiera¢
informacje, aby
stworzy¢ oferte
»Szyta na miare" -
chat

Struktura

skutecznej oferty
- jak uktadaé
tres¢, aby
prowadzita
klienta od
zainteresowania
do decyz;ji -
éwiczenia

Przerwa

Praktyczne
warsztaty —

tworzenie zarysu
oferty dla
wilasnego
produktu lub
ustugi, praca
indywidualna i
grupowa -
éwiczenia

Jezyk
korzysci w
ofercie - jak
pisa¢, aby
odpowiadaé na
potrzeby klienta i
budzi¢ emocje -
chat

Prowadzacy

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Data realizacji
zajeé

29-03-2025

29-03-2025

29-03-2025

29-03-2025

29-03-2025

29-03-2025

30-03-2025

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:00

10:30

12:00

13:00

13:30

08:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

12:00

13:00

13:30

15:00

09:00

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

01:00

00:30

01:30

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Prezentacja ceny
i wartosci — jak
pokazywac koszt
ustugi lub
produktu, aby
klient widziat w
nim inwestycje, a
nie wydatek -
chat

Przerwa

Estetyka i

forma - jak
przygotowac
oferte, ktéra
przycigga wzrok
(PDF, online,
prezentacje),
narzedzia
wspierajace
tworzenie
atrakcyjnych
ofert - éwiczenia

Przerwa

Optymalizacja i
wyréznianie
oferty — jak
dodacé elementy,
ktore zwiekszaja
szanse¢ na
odpowiedz
(bonusy, call to
action,
personalizacja) -
chat

Podsumowanie -
chat

B et

teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatyczne -
walidacja

Prowadzacy

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Piotr Jankowski

Data realizacji
zajeé

30-03-2025

30-03-2025

30-03-2025

30-03-2025

30-03-2025

30-03-2025

30-03-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:00

10:30

12:30

13:00

14:00

14:30

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

12:30

13:00

14:00

14:30

15:00

Liczba godzin

01:00

00:30

02:00

00:30

01:00

00:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 700,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 700,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 168,75 PLN
Koszt osobogodziny netto 168,75 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Piotr Jankowski

Absolwent zarzgdzania i finanséw dwéch uczelni. Certyfikowany trener biznesu. Konsultant modelu
psychometrycznego MTQ48, badajgcego odpornos¢ psychiczng, wykorzystywanego w pracy z
wydajnoscig i efektywnosciag. Na jego podstawie prowadzi sesje rozwojowe. Wyktadat na wyzszych
uczelniach i seminariach biznesowych. Specjalizuje sie w sprzedazy i zarzadzaniu zespotem. Od
1996 roku dzieki pracy w miedzynarodowych instytucjach oraz wtasnej dziatalnosci zebrat
doswiadczenie w obszarze rekrutacji, sprzedazy i zarzadzania. Wdrazat i szkolit pracownikéw z
zakresu technik aktywnej sprzedazy, rozwoju kompetencji osobistych. Posiada doskonatg
znajomos¢ specyfiki franchisingu (prowadzit w tej formule placéwke bankowa) i network
marketingu. W ramach swoich specjalizacji prowadzi projekty rozwojowe, ktérych celem jest
zwiekszanie efektywnosci osobistej. Prelegent na kongresach rozwojowych. Do$wiadczenie ponad
12 000 godzin na salach szkoleniowych, ponad 1000 godzin szkolen online.

Zatozyciel Expertio — spotecznosci przedsiebiorcow — miejsca, gdzie spotyka sie biznes z rozwojem
osobistym. Od 2017 roku buduje z powodzeniem inicjatywy dla lokalnego biznesu.

Prezes Zarzadu Akcesa Sp. z 0.0. — firmy wspierajgcej wielowymiarowo przedsiebiorcéw w catej
Polsce.

Autor ksigzek: ,Rados$¢ sprzedazy”, ,Alfabet Zmian”, wspétautor poradnika ,Jak w 30 dni zwiekszy¢
swojg efektywnosc¢.”

Cztonek Stowarzyszenia Polish Society for Training & Development.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi



. Prezentacja PDF z catego szkolenia.

. Szablon skutecznej oferty sprzedazowej (do edytowania).

. Lista zwrotdéw i fraz jezyka korzys$ci do wykorzystania.

. Przyktady realnych ofert, ktére sprzedaja.

. Checklista ,Kroki do stworzenia oferty idealnej”.

. Polecane narzedzia do tworzenia ofert graficznych (m.in. Canva, Google Docs, Notion).
. Notatnik i dtugopis (dla uczestnikdw stacjonarnych).

. Certyfikat ukonczenia szkolenia w formie PDF.

0N OoOU A WN =

Informacje dodatkowe

Do wybranej metody walidac;ji nie jest potrzebny walidator, poniewaz uczestnicy dostaja link do wypetnienia testu

Warunki techniczne

1. platforma komunikacyjna — Microsoft Teams.

2. wymagania sprzetowe: komputer stacjonarny/laptop, mikrofon, kamera, stuchawki/ gtosniki, system operacyjny minimum Windows
XP/MacOS High Sierra, min 2 GB pamigci RAM, pamie¢ dysku minimum 10GB,

3. sie¢: tacze internetowe minimum 50 kb/s,
4. system operacyjny minimum Windows XP/MacOS High Sierra, przegladarka internetowa (marka nie ma znaczenia)

5. okres waznosci linku: od 1 h przed godzing rozpoczecia szkolenia w dniu pierwszym do godziny po zakonczeniu szkolern w dniu ostatnim

Kontakt

m E-mail jakubhg40@gmail.com

Telefon (+48) 661 336 370

Jakub Mencfeld



