Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczne tworzenie i prezentacja ofert 5 600,00 PLN brutto
- handlowych - od poznania klienta do 5 600,00 PLN netto
’; CONSULTING finalizacji sprzedazy 350,00 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/12/15/19965/3213306 350,00 PLN netto/h

F5Consultingsp.-z @ Qlsztyn / stacjonama

oo & Ustuga szkoleniowa

Kk KKKk 50/5  © 16h
1101 ocen B 15.01.2026 do 16.01.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie dedykowane jest wtascicielom firm, osobom zarzadzajacym,
pracownikom dziatéw handlowych, przedstawicielom handlowym,
Grupa docelowa ustugi osobom odpowiedzialnym za przygotowywanie ofert i sprzedaz w firmie,
ktére chca rozwing¢ kompetencije w zakresie profesjonalnego tworzenia,
prezentowania oraz skutecznej finalizacji ofert handlowych.

Minimalna liczba uczestnikow 1

Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakonczenia rekrutacji 09-01-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikéw w wiedze i praktyczne umiejetnosci niezbedne do samodzielnego
przygotowania atrakcyjnej, dopasowanej do klienta oferty handlowej oraz jej skutecznego przedstawienia i finalizacji.
Uczestnicy nauczg sie stosowania narzedzi do tworzenia prezentacji, budowania jezyka korzysci oraz
indywidualizowania oferty pod potrzeby klienta.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

1. Rozpoznaje i charakteryzuje
elementy skutecznej oferty handlowej
oraz zna zasady budowania jezyka
korzysci.

2. Tworzy samodzielnie atrakcyjne i
dopasowane do klienta oferty
handlowe, wykorzystujac narzedzia
prezentacyjne oraz jezyk korzysci.

3. Identyfikuje potrzeby klienta oraz
skutecznie komunikuje sie podczas
prowadzenia rozmowy handlowe;j.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Sprawdzenie wiedzy teoretycznej
poprzez pytania zamkniete i otwarte
dotyczace podstaw konstruowania
oferty oraz jezyka korzysci.

- Analiza zadania praktycznego
polegajacego na przygotowaniu i
prezentacji wtasnej oferty handlowej na
zadany temat.

Obserwacja podczas symulacji
rozmowy handlowej w formie
odgrywania rél (role play) z
uwzglednieniem identyfikacji potrzeb i
jasnosci komunikaciji.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Prezentacja

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

Dzien 1

1. Organizacja i wprowadzenie
e Celeiagenda szkolenia

2. Rola sprzedawcy
e Postawy wobec sprzedazy

¢ Kluczowe cechy skutecznego sprzedawcy



3. Klient w centrum uwagi
 |dentyfikacja i segmentacja klientow
¢ Rozpoznanie i definiowanie potrzeb
¢ Motywacje i mechanizmy decyzyjne klienta

4. Komunikacja w sprzedazy
e Bariery i btedy komunikacyjne
¢ Techniki aktywnego stuchania
e Budowanie pozytywnej relacji z klientem

Dzien 2

4. Prezentacja i tworzenie ofert handlowych - Struktura skutecznej oferty - Jezyk korzysci, prezentacja oferty, storytelling - Tworzenie ofert
w praktyce (warsztaty, ¢wiczenia; narzedzia np. Canva)

5. Sytuacje trudne i zamkniecie sprzedazy - Rozmowy z trudnym klientem - Zamknigcie transakcji, pokonanie obiekcji, obstuga odmowy

6. Budowanie lojalnosci i relacji posprzedazowej - Systemy lojalnosciowe i utrzymanie kontaktu z klientem - Podsumowanie, ewaluacja i
rozdanie certyfikatéw

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajeé: 2

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L. . , . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

Dzien 1 - 15-01-2026 08:00 16:00 08:00
Dzien 2 - 16-01-2026 08:00 16:00 08:00
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5600,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5600,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 350,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 350,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 0



Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet materiatéw szkoleniowych

Blok kartek A4 + dtugopis do pracy warsztatowej i éwiczen praktycznych

Dostep do programu Canva ( umozliwiajgcy indywidualng lub zespotowa prace nad ofertg handlowg; instruktaz uzytkowania podczas
warsztatéw)

Kalkulator, zakreslacze, karteczki post-it — materiaty pomocnicze do pracy zespotowej i kreatywnych warsztatéw (opcjonalnie)
Certyfikat ukonczenia szkolenia (w wersji papierowej)

Warunki uczestnictwa

Wskazane minimum s$rednie wyksztatcenie oraz podstawowe doswiadczenie w sprzedazy (zalecane, ale nie wymagane). Gotowos$¢ do
pracy warsztatowej i udziatu w ¢wiczeniach praktycznych.

Informacje dodatkowe

Organizator zastrzega sobie mozliwo$¢ wyznaczenia dodatkowego trenera w przypadku wiekszej liczby uczestnikéw lub zastgpienia

wskazanej osoby prowadzacej w razie niedyspozycji. Wszyscy trenerzy posiadajg odpowiednie kwalifikacje i doswiadczenie. Uczestnicy
otrzymaja certyfikat ukoficzenia szkolenia oraz komplet materiatéw szkoleniowych

Adres

ul. Wtadystawa Trylinskiego B1/14
10-683 Olsztyn

woj. warminsko-mazurskie

obiekty Olsztynskiego Parku Naukowo-Technologicznego, budynek B1

Kontakt

Adrian Greczycho

ﬁ E-mail biuro@f5consulting.pl

Telefon (+48) 793 610 199



