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Szkolenie z zakresu skutecznego 3 488,00 PLN brutto
tworzenia koncepcji produktu ofertowego 3 488,00 PLN netto
oraz przygotowania i prezentacji oferty 218,00 PLN brutto/h
handlowej 218,00 PLN  netto/h

Numer ustugi 2026/04/29/19965/3523399 22533 PLN cenarynkowa @

© stawiguda

& Ustuga szkoleniowa

[ stacjonarna

® 16:00h

£ 28.05.2026 do 29.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz
Szkolenie dedykowane jest wtascicielom firm, kadrze zarzadzajacej oraz
pracownikom dziatéw handlowych (przedstawiciele, specjalisci ds.
ofertowania), ktérzy odpowiadajg za procesy sprzedazowe. Ustuga

Grupa docelowa ustugi skierowana jest do 0séb potrzebujgcych podnies¢ skutecznos¢ finalizacji
transakcji poprzez profesjonalizacje narzedzi ofertowych, w tym
wykorzystanie storytellingu i nowoczesnych narzedzi prezentacyjnych
(Canva), w celu zwiekszenia konwersji sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 4

Data zakonczenia rekrutacji 27-05-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi

16

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Szkolenie z zakresu skutecznego tworzenia koncepcji produktu ofertowego oraz przygotowania i prezentacji
oferty handlowej" przygotowuje uczestnika do analizy potrzeb klienta, tworzenia koncepcji produktu ofertowego oraz



przygotowywania i prezentowania ofert dopasowanych do specyfiki oferowanych produktéw lub ustug. Rozwija
umiejetnosci prowadzenia rozméw handlowych, reagowania na obiekcje i stosowania technik finalizacji sprzedazy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢ Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

. o Uczestnik poprawnie opisuje etapy
Uczestnik opisuje i wyjasnia etapy . L.
. . . procesu sprzedazy oraz wyjasnia ich
procesu sprzedazy oraz ich znaczenie w . . . Test teoretyczny
znaczenie w kontekscie przygotowania

dziatalnosci przedsiebiorstwa
P ¢ oferty handlowej

Uczestnik analizuje sytuacje
sprzedazowa, wskazuje potrzeby klienta
oraz opisuje czynniki wptywajace na
decyzje zakupowe

Uczestnik identyfikuje potrzeby i
oczekiwania klientéw oraz czynniki
wplywajace na decyzje zakupowe

Test teoretyczny

Uczestnik przygotowuje koncepcje

produktu lub ustugi uwzgledniajaca Obserwacja w warunkach
potrzeby klienta oraz specyfike symulowanych
dziatalnosci przedsiebiorstwa

Uczestnik opracowuje koncepcje
produktu lub ustugi dopasowang do
potrzeb klienta

. . . Uczestnik stosuje techniki aktywnego
Uczestnik stosuje zasady skutecznej

o . . . stuchania, zadaje pytania oraz reaguje Obserwacja w warunkach
komunikacji sprzedazowej w relacji z . . . .
Klientem na bariery komunikacyjne w trakcie symulowanych
rozmowy z klientem
Uczestnik przygotowuje oferte Uczestnik opracowuje oferte handlowa .
L . . Obserwacja w warunkach
handlowa dopasowang do potrzeb z wykorzystaniem jezyka korzysci oraz
. L symulowanych
klienta wilasciwej struktury oferty

. . . Uczestnik identyfikuje obiekcje klienta
Uczestnik reaguje na zastrzezenia

. . o L oraz dobiera odpowiednie techniki Obserwacja w warunkach
klienta oraz stosuje techniki finalizacji . . K
. reagowania i finalizacji sprzedazy w symulowanych
sprzedazy L "
zaleznosci od sytuaciji
Kwalifikacje
Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sie?

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
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Modut 0. Organizacja i wprowadzenie (teoria — 1 h)

e celizasady szkolenia
e program i oczekiwania uczestnikéw
e wprowadzenie do pracy na przyktadach uczestnikéw

Modut 1. Proces sprzedazy i rola oferty (teoria - 1,5 h)

e etapy procesu sprzedazy
¢ rola oferty w procesie sprzedazy
* znaczenie dopasowania produktu do klienta

Modut 2. Analiza potrzeb klienta (teoria — 2 h)

e identyfikacja i segmentacja klientow
e rozpoznawanie potrzeb i probleméw klienta
e czynniki wptywajace na decyzje zakupowe

Modut 3. Komunikacja sprzedazowa (praktyka — 2,75 h)

¢ zasady skutecznej komunikacji w praktyce

¢ techniki zadawania pytan i aktywnego stuchania
e reagowanie na bariery komunikacyjne

¢ symulacje rozméw sprzedazowych

Modut 4. Tworzenie koncepcji produktu ofertowego
teoria-1h

* dopasowanie produktu/ustugi do potrzeb klienta
¢ budowanie propozycji wartosci

¢ struktura oferty handlowej

e jezyk korzysci

praktyka — 2 h

¢ opracowanie koncepcji produktu ofertowego
e dopasowanie rozwigzania do klienta

Modut 5. Przygotowanie oferty handlowej (praktyka — 1,5 h)

¢ opracowanie oferty dopasowanej do klienta
¢ eliminowanie btedéw w ofertach
e praca na przyktadach uczestnikéw

Modut 6. Przedstawienie oferty i finalizacja sprzedazy (praktyka — 2 h)
e przedstawienie oferty klientowi w rozmowie sprzedazowej (symulacja)
¢ identyfikacja i obstuga obiekcji

e techniki finalizacji sprzedazy
¢ symulacje rozmoéw z klientem

Modut 7. Budowanie relacji z klientem (praktyka — 1 h)

e dziatania posprzedazowe



¢ budowanie lojalnosci klienta
Modut 8. Podsumowanie i walidacja
teoria-0,25h

e podsumowanie szkolenia
¢ przygotowanie do walidacji

praktyka — 0,5 h

e test wiedzy
¢ obserwacja w warunkach symulowanych

Walidacja efektéw uczenia sie:

¢ realizowana przez osobe inng niz trener

¢ test wiedzy teoretycznej

e obserwacja w warunkach symulowanych realizowana poprzez odgrywanie rél pomiedzy uczestnikiem a trenerem petnigcym role
klienta

¢ ocena efektéw uczenia sie

¢ przekazanie informacji zwrotnej dla uczestnika
¢ walidacja prowadzona jest w oparciu o zdefiniowane efekty uczenia sie oraz kryteria ich weryfikaciji

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 16 godzin zegarowych.

Przerwy sg ujete w harmonogramie, sg wliczone w czas trwania ustugi rozwojowe;.
Warunki organizacyjne realizacji szkolenia:

e o Szkolenie realizowane jest w matych grupach liczacych od 1 do maksymalnie 4 uczestnikéw.
e Kazdy uczestnik ma zapewnione samodzielne stanowisko pracy.

Na jednego uczestnika przypada:

e o komputer lub laptop z dostepem do internetu
e materiaty szkoleniowe
¢ narzedzia do pracy warsztatowej/¢wiczen
¢ dostep do szablonéw ofert handlowych

Sala szkoleniowa wyposazona jest w:

e o projektor multimedialny
e tablice flipchart
e ekran prezentacyjny

Metody dydaktyczne
Zajecia prowadzone s z wykorzystaniem:

e o miniwyktadow
e prezentacji trenerskich
¢ analizy przypadkoéw biznesowych
e ¢wiczen indywidualnych
e ¢wiczen zespotowych
¢ symulacji rozmoéw sprzedazowych
e pracy na rzeczywistych przyktadach ofert uczestnikéw

Realizacja szkolenia dla jednego uczestnika:

e o W przypadku realizacji szkolenia dla jednego uczestnika szkolenie prowadzone jest indywidualnie.
¢ Symulacje rozméw sprzedazowych realizowane sg poprzez odgrywanie rél pomiedzy trenerem (rola klienta) a uczestnikiem.

Cwiczenia obejmuja:



e o analize potrzeb klienta
e przygotowanie oferty
¢ przedstawienie rozwigzania w rozmowie sprzedazowej (symulacja)
e reagowanie na obiekcje
« finalizacje sprzedazy

Liczba godzin zaje¢ w podziale na formy

e e zajeciateoretyczne: 6 godzin
e zajecia praktyczne: 10 godzin

Szkolenie prowadzone jest w godzinach zegarowych.
Przerwy sg wliczone w czas trwania ustugi i wynosza tgcznie 30 minut (1 przerwa dziennie po 15 minut).
Zajecia praktyczne obejmuja:

e o Cwiczenia warsztatowe
¢ symulacje rozmoéw sprzedazowych
e przygotowanie ofert handlowych

Sposoéb organizacji walidacji efektow uczenia sie:

e ¢ Walidacja realizowana jest po zakorczeniu szkolenia.
e Walidacja realizowana jest przez osobe inng niz trener prowadzacy szkolenie.

Proces walidacji obejmuje:

e o test wiedzy teoretycznej
e obserwacje uczestnika w warunkach symulowanych

Walidacja realizowana jest w warunkach umozliwiajacych samodzielng prace uczestnika.

Ocena przebiega wedtug przygotowanego arkusza obserwaciji.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 13

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L, . ; X Liczba godzin
zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Modut 0. .
o Adrian
Organizacja i 28-05-2026 08:00 09:00 01:00
. Greczycho
wprowadzenie
Modut 1.
Proces Adrian
- 28-05-2026 09:00 10:30 01:30
sprzedazy i rola Greczycho
oferty
Modut 2. Adrian
Analiza potrzeb 28-05-2026 10:30 12:30 02:00
i Greczycho
klienta
Adrian
Przerwa 28-05-2026 12:30 12:45 00:15

Greczycho



Przedmiot / temat

Modut 3.

Komunikacja
sprzedazowa

Modut 4.

Tworzenie
koncepcji
produktu
ofertowego

Modut 4.

Tworzenie
koncepc;ji
produktu
ofertowego

Modut 5.

Przygotowanie
oferty handlowej

Przerwa

Modut 6.

Przedstawienie
oferty i
finalizacja
sprzedazy

Modut 7.

Budowanie
relacji z klientem

Modut 8.

Podsumowanie

EEEEE) Modut 8.
Walidacja

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Prowadzacy

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Adrian
Greczycho

Data realizacji
zajeé

Godzina
rozpoczecia

28-05-2026 12:45
28-05-2026 15:30
29-05-2026 08:00
29-05-2026 10:30
29-05-2026 12:00
29-05-2026 12:15
29-05-2026 14:15
29-05-2026 15:15
29-05-2026 15:30

Cena

3488,00 PLN

Godzina
zakonczenia

15:30

16:00

10:30

12:00

12:15

14:15

15:15

15:30

16:00

Liczba godzin

02:45

00:30

02:30

01:30

00:15

02:00

01:00

00:15

00:30



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3488,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 218,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 218,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Adrian Greczycho

‘ ' Menedzer sprzedazy, trener oraz interim manager z ponad 15-letnim do$wiadczeniem zawodowym
w obszarze sprzedazy, zarzgdzania i marketingu. Absolwent studiow Executive MBA Polskiej
Akademii Nauk oraz programu Szkoty Liderow.

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 produkcyjne;.

0d 2018 roku prowadzi szkolenia i warsztaty z zakresu sprzedazy, obstugi klienta oraz komunikacji
biznesowej, wspierajgc rozwdj kompetencji sprzedazowych oraz doskonalenie procesow sprzedazy i
zarzadzania zespotami. W ramach wspotpracy z przedsiebiorstwami 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, éwiczeniach praktycznych oraz
symulacjach rozmoéw sprzedazowych.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Komplet materiatéw szkoleniowych

Zestaw biurowy: Notatnik A4, dtugopis oraz kolorowe zakreslacze i karteczki post-it do wspolnych ¢wiczen warsztatowych.
Dostep do programu Canva: Stanowisko z dostepem do narzedzia, w ktérym pod okiem trenera stworzysz projekt swojej oferty.
Certyfikat: Potwierdzenie ukoriczenia szkolenia wraz z listg wszystkich nabytych umiejetnosci. Przekazywany w wersji papierowej.
Udogodnienia (na zyczenie): Jesli potrzebujesz materiatéw w wiekszym druku, przygotujemy je dla Ciebie.

Warunki uczestnictwa

Wyksztatcenie: Minimum Srednie.

Doswiadczenie: Podstawowe doswiadczenie w sprzedazy lub obstudze klienta (zalecane).

Kompetencje cyfrowe: Podstawowa umiejetnos$¢ obstugi komputera oraz przegladarki internetowej (niezbedna do pracy w programie
Canva).

Postawa: Gotowos$¢ do aktywnej pracy warsztatowej, udziatu w ¢wiczeniach praktycznych oraz symulacjach rozméw handlowych.
Status zawodowy: Ustuga dedykowana wtascicielom firm, kadrze zarzadzajgcej oraz pracownikom dziatéw handlowych.

Informacje dodatkowe



e Zasoby kadrowe: Organizator zastrzega sobie prawo do wyznaczenia dodatkowego trenera lub zastgpienia wskazanej osoby
prowadzacej w przypadku jej niedyspozycji. Gwarantujemy, ze kazdy trener posiada kwalifikacje i doswiadczenie zgodne ze
standardami ustugi oraz wymaganiami systemu BUR.

« Warunki certyfikacji: Warunkiem otrzymania certyfikatu jest uzyskanie pozytywnego wyniku z walidacji (min. 70% punktow z testu
wiedzy oraz zaliczenie zadania praktycznego) oraz frekwencja na poziomie min. 80%.

¢ Dokumentacja: Certyfikat zawiera szczegétowy opis nabytych efektdw uczenia sie zgodnie z modelem kompetencyjnym.

¢ Logistyka: Kazdy uczestnik otrzymuje peten komplet materiatéw szkoleniowych oraz dostep do niezbednych narzedzi cyfrowych
(Canva) na czas trwania warsztatow.

Adres

ul. takowa 35
11-034 Stawiguda

woj. warmifnsko-mazurskie

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@f5consulting.pl

Telefon (+48) 793 610 199

Adrian Greczycho



