Mozliwos$¢ dofinansowania

AKADEMIA TRENERA MBTI - CZESC II: 3 690,00 PLN brutto

ﬁ BIZNES+ Celem modutu jest 3 000,00 PLN netto
przygotowanie treneréow do tworzenia 51.25PLN brutto/h

w autorskich szkolen, budowania marki 41,67 PLN netto/h

osobistej oraz skutecznego promowania i
ATMA INSTITUTE sprzec!azy ustug edukacyjnych na rynku
MONIKA KSIEZAK rozwoju.
Brak ocen dla tego dostawcy Numer ustugi 2025/10/08/191725/3066304

© todz/ stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

®© 72h

59 18.04.2026 do 19.04.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Trenerzy, edukatorzy, mentorzy, liderzy i specjalisci HR, ktérzy chca
rozwija¢ swoje kompetencje zawodowe w obszarze projektowania i

Grupa docelowa ustugi sprzedazy szkolen, budowania marki osobistej oraz profesjonalnego
dziatania na rynku ustug edukacyjnych. Szkolenie dedykowane jest
osobom konczacym pierwszy etap Akademii Trenera MBTI.

Minimalna liczba uczestnikow 6
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakornczenia rekrutacji 22-12-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 72

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

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

Cel

Cel edukacyjny



Uczestnik nabedzie wiedze i umiejetnosci niezbedne do samodzielnego opracowania produktu szkoleniowego,
przygotowania profesjonalnej oferty trenerskiej, tworzenia materiatéw edukacyjnych oraz komunikowania i sprzedazy
wtasnych ustug w sposdéb spéjny z wartosciami i markg osobistg trenera.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik potrafi zaprojektowaé
autorski produkt szkoleniowy
dopasowany do potrzeb rynku.

Uczestnik buduje profesjonalng oferte
trenerska w oparciu o model Canvas
Trenera.

Uczestnik tworzy materiaty szkoleniowe
(prezentacja, workbook, ¢wiczenia).

Uczestnik rozumie zasady budowania
marki osobistej trenera.

Uczestnik potrafi skutecznie promowacé
i sprzedawacé swoje ustugi szkoleniowe.

Uczestnik przygotowuje indywidualny
plan rozwoju zawodowego i dziatan
biznesowych.

Cel biznesowy

Kryteria weryfikacji

Poprawnie opracowuje strukture
programu, cele, grupe docelowg i efekty
szkoleniowe.

Prezentuje spojng oferte z jasno
okreslong wartoscia dla klienta.

Przedstawia kompletne, czytelne i
estetyczne materiaty szkoleniowe.

Potrafi okresli¢ swoje wartosci, styl
trenerski i kanaty komunikacji marki.

Opracowuje plan dziataih promocyjnych
i wdrozenia oferty na rynek.

Uczestnik przygotowuje indywidualny
plan rozwoju zawodowego i dziatan
biznesowych.

Metoda walidaciji

Debata swobodna

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Prezentacja

Debata swobodna

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Wywiad swobodny

Celem biznesowym ustugi jest zwiekszenie efektywnosci i konkurencyjnosci treneréw na rynku ustug edukacyjnych
poprzez wyposazenie ich w praktyczne kompetencje w zakresie tworzenia, promowania i sprzedazy autorskich
produktéw szkoleniowych. Realizacja szkolenia przyczynia sie do wzrostu jako$ci $wiadczonych ustug, rozwoju marki
osobistej trenera oraz lepszego dopasowania oferty do potrzeb klientéw biznesowych i indywidualnych.

Efekt ustugi

Efekt ustugi:

Uczestnik po zakonczeniu szkolenia potrafi samodzielnie opracowac i zaprezentowac autorski produkt szkoleniowy oraz oferte trenerska,
spojna z jego markg osobistg. Umie planowaé dziatania promocyjne i sprzedazowe, skutecznie funkcjonujac na rynku ustug rozwojowych.

Kryteria weryfikacji efektu ustugi:

e Opracowat kompletny projekt autorskiego szkolenia (cel, grupa docelowa, struktura, efekty uczenia sig).
¢ Przygotowat spdjng oferte trenerska z opisem wartosci i jezykiem korzysci.

e Przedstawit plan promocji i sprzedazy wtasnych ustug szkoleniowych.

e Zaprezentowat produkt przed grupa i uzyskat informacje zwrotng od trenera i uczestnikow.

* Wykazat sig¢ znajomosciag narzedzi do tworzenia marki osobistej i komunikacji wizerunkowe;j.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Metoda potwierdzajaca osiaggniecie efektu ustugi:



Osiagniecie efektow ustugi zostanie potwierdzone poprzez:

¢ analize opracowanego przez uczestnika autorskiego produktu szkoleniowego i oferty trenerskiej,
e obserwacje pracy uczestnika podczas ¢wiczen warsztatowych i prezentacji,

¢ ocene karty projektu szkoleniowego przygotowanej w trakcie zaje¢,

 udzielenie informacji zwrotnej (feedback 360°) przez trenera prowadzacego i grupe,

¢ autodiagnoze i autorefleksje uczestnika w karcie planu dziatania po szkoleniu.

Potwierdzeniem osiggniecia efektu bedzie zaswiadczenie ukonczenia szkolenia oraz zatwierdzony projekt autorskiego szkolenia
opracowany przez uczestnika w ramach modutu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
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

Dzi Tematyka

en modutu Zakres tematyczny Forma pracy

. Twéj produkt - Analiza rynku ustug rozwojowych i trendéw w edukacji dorostych.- Tworzenie autorskiego ~ Miniwyktad, warsztat

. szkoleniowy i produktu szkoleniowego — Model Canvas Trenera.+ Diagnoza grupy docelowej, celéw i projektowy, ¢wiczenia
oferta efektdw szkolenia.- Budowa oferty trenerskiej: struktura, jezyk korzysci, dopasowanie do w grupach, analiza
trenerska potrzeb klienta. case studies.

Marka

« Identyfikacja stylu trenerskiego i wartosci marki osobistej.« Komunikacja wizerunku w social Warsztat wizerunkowy,
media (LinkedIn, strona, sie¢ kontaktow).- Strategie sprzedazy i wyceny ustug trenerskich..  symulacje, konsultacje
Rozmowa z klientem i prezentacja oferty — symulacje i feedback.« Opracowanie indywidualne, feedback
indywidualnego planu dziatania i wdrozenia na rynek. 360°.

Dzi osobista i

en sprzedaz

2 ustug
edukacyjnych

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3690,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 51,25 PLN
Koszt osobogodziny netto 41,67 PLN

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Bartosz Wojcik

‘ ' Bartek Wéjcik — trener biznesu, ekspert ds. strategii sprzedazy i komunikaciji

Trener, mentor i doradca z ponad 15-letnim do$wiadczeniem w sprzedazy, zarzadzaniu i rozwoju
zespotow. Specjalizuje sie w projektowaniu proceséw sprzedazowych, budowaniu strategii
biznesowych oraz rozwijaniu kompetencji menedzerskich i handlowych. Wspotpracowat z liderami
branz: finansowej, technologicznej, ustugowej i FMCG, prowadzac szkolenia z zakresu komunikacji,
negocjacji, przywodztwa i efektywnosci osobistej.

W Atma Institute odpowiada za moduty strategii sprzedazy, budowania marki trenerskiej i rozwoju
produktu szkoleniowego, tgczac praktyke biznesowg z psychologig relacji i skutecznej komunikaciji.
W pracy trenerskiej ceni autentycznos$¢, konkrety i rozwdj oparty na wartosciach.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty i potwierdzenie udziatu:

e Zaswiadczenie / dyplom ukonczenia modutu
e Materiaty szkoleniowe i workbook (PDF)

e Karta projektu szkoleniowego

e Szablon oferty i model Canvas Trenera



¢ Konsultacja mailowa po szkoleniu

Adres

todz 7/15
90-344 t6dz

woj. tédzkie
Kontakt

ﬁ E-mail monika@atma.institute

Telefon (+48) 510 058 595

Monika Ksiezak



