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Tworzenie produktu i jego oferty handlowej
Numer ustugi 2026/03/05/19965/3381513

© Lublin

& Ustuga szkoleniowa

¥ stacjonarna

® 20:00h

£ 11.05.2026 do 12.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Sprzedaz

5900,00 PLN brutto
5900,00 PLN netto
295,00 PLN brutto/h
295,00 PLN netto/h
225,33 PLN cena rynkowa @

Szkolenie dedykowane jest wtascicielom firm, osobom zarzadzajacym,
pracownikom dziatéw handlowych, przedstawicielom handlowym,

osobom odpowiedzialnym za przygotowywanie ofert i sprzedaz w firmie,

ktére chca rozwingé kompetencje w zakresie profesjonalnego tworzenia,
prezentowania oraz skutecznej finalizacji ofert handlowych.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikéw 12

Data zakonczenia rekrutacji 09-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

20

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikow 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,
prowadzi rozmowe handlowa oraz
stosuje techniki radzenia sobie z
obiekcjami i finalizacji sprzedazy.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

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.

zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Prezentacja

Obserwacja w warunkach
symulowanych

zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

DZIEN 1 Tworzenie produktu i analiza potrzeb klienta

1. Organizacja szkolenia i wprowadzenie (teoria: 1 godz.)

Zakres tematyczny:

e o przedstawienie celow szkolenia



¢ omoéwienie agendy szkolenia

e okreslenie zasad wspotpracy

¢ rola sprzedawcy w procesie sprzedazy

e postawy wobec sprzedazy

¢ kluczowe cechy skutecznego sprzedawcy

2. Klient w centrum uwagi — identyfikacja i segmentacja klientow (teoria: 1,5 godz. / praktyka: 1,5 godz.)
Zakres tematyczny:

e o znaczenie klienta w procesie tworzenia produktu
« identyfikacja grup docelowych
e segmentacja klientow
e analiza rynku i konkurencji
¢ dopasowanie produktu do potrzeb klienta

Cwiczenia praktyczne:

e o okreslanie grup docelowych
¢ analiza potrzeb klientow
e dopasowanie produktu do wybranego segmentu klientow

3. Rozpoznanie i definiowanie potrzeb klienta (teoria: 1 godz. / praktyka: 2 godz.)
Zakres tematyczny:

e ¢ metody identyfikacji potrzeb klienta
e rozpoznawanie i definiowanie potrzeb klientow
e motywacje zakupowe klientow
¢ mechanizmy podejmowania decyzji zakupowych
¢ typologia klientéw

Cwiczenia praktyczne:

e o tworzenie profilu klienta
e mapowanie potrzeb klienta
e opracowanie przyktadowych person zakupowych

4. Komunikacja w sprzedazy i budowanie relacji z klientem (teoria: 0,75 godz.)
Zakres tematyczny:

e o komunikacja w sprzedazy
e bariery i btedy komunikacyjne
¢ techniki aktywnego stuchania
¢ budowanie pozytywnej relacji z klientem

Przerwy wliczone w czas realizacji ustugi
DZIEN 2 Tworzenie oferty handlowej
4. Komunikacja w sprzedazy i budowanie relacji z klientem (praktyka: 1 godz.)
Zakres tematyczny:
e o komunikacja w sprzedazy
e bariery i btedy komunikacyjne

e techniki aktywnego stuchania
¢ budowanie pozytywnej relacji z klientem

Cwiczenia praktyczne:

e o symulacje rozmow z klientem
¢ analiza najczestszych btedéw komunikacyjnych

5. Prezentacja i tworzenie ofert handlowych (teoria: 1,5 godz. / praktyka: 2,5 godz.)

Zakres tematyczny:



e o struktura skutecznej oferty handlowej
¢ jezyk korzysci w ofercie
¢ storytelling w sprzedazy
¢ dopasowanie oferty do potrzeb klienta
e tworzenie materiatéw ofertowych

Cwiczenia praktyczne:

e o opracowanie oferty handlowej
e przygotowanie materiatéw ofertowych
 tworzenie ofert przy wykorzystaniu narzedzi (np. Canva)
e analiza ofert innych uczestnikéw
e prezentacja ofert i informacja zwrotna

DZIEN 3 Proces sprzedazy i budowanie relacji z klientem
5. Prezentacja i tworzenie ofert handlowych (praktyka: 1 godz.)
Zakres tematyczny:

e o struktura skutecznej oferty handlowej
¢ jezyk korzysci w ofercie
¢ storytelling w sprzedazy
¢ dopasowanie oferty do potrzeb klienta
e tworzenie materiatéw ofertowych

Cwiczenia praktyczne:

e o opracowanie oferty handlowej
e przygotowanie materiatéw ofertowych
» tworzenie ofert przy wykorzystaniu narzedzi (np. Canva)
e analiza ofert innych uczestnikéw
e prezentacja ofert i informacja zwrotna

6. Sytuacje trudne i zamkniecie sprzedazy (teoria: 1 godz. / praktyka: 2 godz.)
Zakres tematyczny:

e o rozmowy z trudnym klientem
e rozpoznawanie obiekcji klientéw
e pokonywanie obiekcji klientow
¢ obstuga odmowy klienta
e zamkniecie transakcji sprzedazy

Cwiczenia praktyczne:

e o symulacje rozmoéw sprzedazowych
¢ trening reagowania na obiekcje klientow

7. Budowanie lojalnosci i relacji posprzedazowej (teoria: 1 godz. / praktyka: 1 godz.)
Zakres tematyczny:

e o utrzymywanie relacji z klientem po sprzedazy
¢ budowanie lojalnosci klientow
¢ systemy lojalnosciowe
e utrzymanie kontaktu z klientem

Cwiczenia praktyczne:

e o opracowanie dziatan utrzymujacych relacje z klientem
e przygotowanie planu komunikacji posprzedazowej

8. Podsumowanie szkolenia (teoria: 0,25 godz.)
Zakres tematyczny:

e e« omowienie najwazniejszych zagadnien szkolenia



¢ podsumowanie zdobytej wiedzy
¢ odpowiedzi na pytania uczestnikéw

9. Walidacja szkolenia (teoria: 0,5 godz.)
Realizowana przez osobe inng niz trener.
Zakres tematyczny:

e o wypetnienie ankiet walidacyjnych
e ocena szkolenia przez uczestnikéw
¢ rozdanie certyfikatéw uczestnictwa

Przerwy wliczone w czas realizacji ustugi.
Dodatkowe informacje dotyczace realizacji szkolenia
Forma realizacji ustugi:

e o Szkolenie realizowane jest w formie stacjonarne;j.
e Szkolenie realizowane jest w godzinach zegarowych.
e taczny czas trwania szkolenia wynosi 20 godzin zegarowych.
e Przerwy sg ujete w harmonogramie i sg wliczone w czas trwania ustugi rozwojowej.

Szkolenie ma charakter warsztatowy, z naciskiem na rozwijanie praktycznych umiejetnosci tworzenia produktu oraz opracowywania ofert
handlowych dopasowanych do potrzeb klientow.

Warunki organizacyjne realizacji szkolenia:

Szkolenie realizowane jest w matych grupach liczacych od 1 do maksymalnie 12 uczestnikéw.
Kazdy uczestnik ma zapewnione samodzielne stanowisko pracy.

Na jednego uczestnika przypada:

e e« sprzet umozliwiajgcy realizacje ¢wiczen szkoleniowych (np. komputer lub materiaty warsztatowe)
» materialy szkoleniowe (drukowane lub elektroniczne)
¢ narzedzia do pracy warsztatowej i ¢wiczen
¢ dostep do szablonéw ofert handlowych
e materiaty pomocnicze do tworzenia produktéw i ofert

Sala szkoleniowa wyposazona jest w:

e o projektor multimedialny
e tablice flipchart
e ekran prezentacyjny
¢ dostep do narzedzi wizualnych wspierajgcych projektowanie ofert

Metody dydaktyczne
Zajecia prowadzone s3 z wykorzystaniem:

e e« miniwyktadéw wprowadzajgcych do zagadnien teoretycznych
e prezentacji multimedialnych
¢ analizy przypadkéw biznesowych
e ¢éwiczen indywidualnych
e ¢wiczen zespotowych
e warsztatéw tworzenia produktéw i ofert handlowych
e symulacji rozmoéw sprzedazowych
e pracy na rzeczywistych przyktadach produktéw i ofert uczestnikdw
e pracy z narzedziami wspierajgcymi tworzenie ofert (np. narzedzia graficzne i szablony ofert)

Realizacja szkolenia dla jednego uczestnika
W przypadku realizacji szkolenia dla jednego uczestnika szkolenie prowadzone jest indywidualnie.

Symulacje rozmoéw sprzedazowych realizowane sg poprzez odgrywanie rél pomiedzy trenerem (rola klienta) a uczestnikiem.



Cwiczenia obejmuja:

e o analize potrzeb klienta
e okreslenie grupy docelowej produktu
e dopasowanie produktu do potrzeb rynku
¢ przygotowanie oferty handlowej
e prezentacje rozwigzania
¢ reagowanie na obiekcje klientéw
e finalizacje sprzedazy
e opracowanie dziatan utrzymujgcych relacje z klientem

Liczba godzin zaje¢ w podziale na formy:

e o zajeciateoretyczne: 8 godzin
e zajecia praktyczne: 11 godzin
e przerwy: 0,5 godzin
¢ walidacja: 0,5 godzin

Przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi rozwojowe;j.

Zajecia praktyczne obejmuja:

e o (¢wiczenia warsztatowe zwigzane z tworzeniem produktu

¢ analize potrzeb klientéw

e opracowanie propozycji wartosci produktu

¢ przygotowanie ofert handlowych

e prezentacje ofert

e symulacje rozmow sprzedazowych

e trening reagowania na obiekcje klientow

e opracowanie planu dziatan posprzedazowych

Sposéb organizacji walidacji efektow uczenia sie:

Walidacja realizowana jest po zakonczeniu szkolenia.

Walidacja realizowana jest przez osobe inng niz trener prowadzacy szkolenie.

Proces walidacji obejmuje:

e o test wiedzy teoretycznej
e obserwacje uczestnika w warunkach symulowanych
¢ analize przygotowanej oferty handlowej
e oceng przebiegu symulowanej rozmowy sprzedazowej
¢ ocene dopasowania produktu do potrzeb klienta

Walidacja realizowana jest w warunkach umozliwiajgcych samodzielng prace uczestnika.

Ocena przebiega wedtug przygotowanego arkusza obserwac;ji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

Data realizaciji

Przedmiot / temat Prowadzacy L
zajeé
Organizacja Adrian
L 11-05-2026
szkolenia i Greczycho

wprowadzenie

Godzina Godzina

. Liczba godzin
rozpoczecia

zakonczenia

08:00 09:00 01:00



Przedmiot / temat

Klient w

centrum uwagi —

identyfikacja i
segmentacja
klientow

Przerwa

Rozpoznanie i
definiowanie

potrzeb klienta

Komunikacja w
sprzedazy i

budowanie relacji

z klientem

Komunikacja w
sprzedazy i

budowanie relacji

z klientem

Prezentacja i
tworzenie ofert
handlowych

Prezentacja i
tworzenie ofert
handlowych

Sytuacje
trudne i
zamkniecie

sprzedazy

Przerwa

Budowanie

lojalnosci i relacji

posprzedazowej

Podsumowanie
szkolenia

Prowadzacy

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Andrzej Bondyra

Andrzej Bondyra

Data realizacji

zajeé

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

12-05-2026

12-05-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

12-06-2026

Godzina

rozpoczecia

09:00

12:00

12:15

15:15

08:00

09:00

08:00

09:00

12:00

12:15

14:15

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

15:15

16:00

09:00

13:00

09:00

12:00

12:15

14:15

14:30

Liczba godzin

03:00

00:15

03:00

00:45

01:00

04:00

01:00

03:00

00:15

02:00

00:15



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

Walidacja

szkolenia: test

wiedzy, ocena

umiejetnosci w

symulowanych

sytuacjach - 12-06-2026 14:30 15:00 00:30
sprzedazowych i

analiza

przygotowanej

oferty

sprzedazowe;j

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5900,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5900,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 295,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 295,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

O Adrian Greczycho

‘ ' Menedzer sprzedazy, trener oraz interim manager z ponad 15-letnim doswiadczeniem zawodowym
w obszarze sprzedazy, zarzadzania i marketingu. Absolwent studiéw Executive MBA Polskiej
Akademii Nauk oraz programu Szkoty Lideréw.

Posiada doswiadczenie w budowie i zarzadzaniu strukturami handlowymi, wdrazaniu strategii
sprzedazowych oraz realizacji dziatan marketingowych na poziomie operacyjnym i strategicznym.
Realizowat projekty rozwojowe oraz doradcze w $rodowisku MSP oraz wiekszych przedsiebiorstw, w
tym w branzach ustugowej, medialnej, turystycznej i produkcyjnej.

0d 2018 roku prowadzi szkolenia i warsztaty z zakresu sprzedazy, obstugi klienta oraz komunikacji
biznesowej, wspierajgc rozwoj kompetencji sprzedazowych oraz doskonalenie proceséw sprzedazy i
zarzadzania zespotami. W ramach wspotpracy z przedsigbiorstwami realizuje dziatania zwigzane z



optymalizacjg proceséw sprzedazowych, wdrazaniem zmian organizacyjnych oraz
przygotowywaniem i rozwijaniem ofert handlowych. W pracy szkoleniowej wykorzystuje metody
warsztatowe oparte na analizie przypadkéw biznesowych, ¢wiczeniach praktycznych oraz
symulacjach rozmoéw sprzedazowych.

222
O Andrzej Bondyra
‘ ' Menedzer wyzszego szczebla oraz ekspert w zakresie zarzgdzania strategicznego i finansow

przedsiebiorstw z ponad 25-letnim doswiadczeniem zawodowym zdobytym w spétkach z branzy
energetycznej, produkcyjnej, farmaceutycznej oraz przemystowej. Posiada wyksztatcenie
kierunkowe oraz liczne studia podyplomowe z zakresu rachunkowosci, finanséw, zarzadzania i
planowania strategicznego.

Petnit funkcje cztonka zarzadu, prezesa zarzadu, dyrektora finansowego oraz wiceprezesa zarzadu
ds. finansowych, realizujgc zadania obejmujgce m.in. zarzadzanie finansami przedsiebiorstw,
opracowywanie strategii rozwoju, wdrazanie systemow controllingu oraz optymalizacje kosztéw
dziatalnosci. Realizowat projekty restrukturyzacyjne, inwestycyjne oraz wdrozeniowe, obejmujace
m.in. wdrazanie systeméw ERP i Business Intelligence, zarzadzanie ptynnoscia finansowg oraz
doskonalenie proceséw zarzadczych i organizacyjnych.

W pracy szkoleniowej wykorzystuje doswiadczenia zdobyte podczas realizacji projektéw
zarzadczych i wdrozeniowych, wspierajgc uczestnikdw w analizie optacalnosci przedsiewzie¢,
kalkulacji kosztoéw oraz podejmowaniu decyzji biznesowych. Szkolenia prowadzi w formie
warsztatowej, z wykorzystaniem studiéw przypadkdw oraz éwiczen praktycznych opartych na
rzeczywistych doswiadczeniach zawodowych.

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 ( umozliwiajacy indywidualng lub zespotowg prace nad ofertg handlowg; instruktaz uzytkowania podczas
warsztatéw)

 Kalkulator, zakreslacze, karteczki post-it — materiaty pomocnicze do pracy zespotowej i kreatywnych warsztatéw (opcjonalnie)

« Certyfikat ukoriczenia 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 éwiczeniach praktycznych.

Informacje dodatkowe

Organizator zastrzega sobie mozliwos¢ wyznaczenia dodatkowego trenera w przypadku wiekszej liczby uczestnikow lub zastgpienia
wskazanej osoby prowadzacej w razie niedyspozycji. Wszyscy trenerzy posiadajg odpowiednie kwalifikacje i doswiadczenie. Uczestnicy
otrzymaja certyfikat ukoiczenia szkolenia oraz komplet materiatéw szkoleniowych

Adres

ul. Franciszka Stefczyka 34



20-151 Lublin

woj. lubelskie

SIM Sp. zo.o.

Kontakt

o Adrian Greczycho

ﬁ E-mail biuro@f5consulting.pl

Telefon (+48) 793 610 199



