Mozliwo$¢ dofinansowania

Proaktywna i przedsiebiorcza postawa w 1 900,00 PLN brutto
obstudze klienta 1900,00 PLN netto
Numer ustugi 2025/12/12/189443/3209676 118,75 PLN brutto/h
118,75 PLN netto/h
"SALES ANGELS"
SPOLKA Z

OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

clA & Ustuga szkoleniowa
*AhKKYe 44/5 (@ 1gh

17 ocen £ 13.04.2026 do 14.04.2026

© Bydgoszcz / stacjonarna

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw firm ustugowych i
technologicznych, w szczegélnos$ci oséb zajmujacych sie sprzedazg,

Grupa docelowa ustugi obstuga klienta, rozwojem biznesu, a takze witascicieli i kadry
zarzadzajgcej odpowiedzialnej za pozyskiwanie klientéw i rozwdj
sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikow 16

Data zakornczenia rekrutacji 12-04-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnika do samodzielnego i Swiadomego prowadzenia obstugi klienta w modelu partnerskim,
opartym na proaktywnosci, odpowiedzialnos$ci oraz orientacji na efekty biznesowe. Uczestnik rozwija kompetencje w



zakresie rozumienia perspektywy klienta B2B, reagowania na trudne sytuacje, stawiania granic biznesowych oraz
budowania relacji z klientem jako partnerem, a nie wytgcznie odbiorca ustugi.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidaciji

Opisuje zasady partnerskiej i

wskazuje réznice pomigdzy obstu Test teoretyczny z wynikiem
proaktywnej obstugi klienta w reakt wjn a roakI: wne ’ . enerowanym aijtomyat cznie
srodowisku B2B. ywna a proaktywna, g y y
Charakt j d jny klient
ar? eryzije proces ’fecyzyjny lenta rozréznia etapy Sciezki klienta (Buyer Test teoretyczny z wynikiem
oraz jego potrzeby na réznych etapach .
Journey) generowanym automatycznie

wspotpracy

Reaguje na trudne sytuacje w obstudze o .
analizuje sytuacje problemowa z

klienta w sposéb partnerski i Analiza dowodéw i deklaraciji

. perspektywy klienta i organizacji,
profesjonalny.

Stawia granice biznesowe w relacji z
klientem, dbajac o jako$¢ wspétpracy i
efekty biznesowe.

rozréznia rodzaje granic w relacjach

. Analiza dowodéw i deklaraciji
biznesowych,

Buduije relacje z klientem oparte na okazuje zrozumienie dla perspektywy i

" N s . . Analiza dowodéw i deklaraciji
empatii, odpowiedzialnosci i zaufaniu. potrzeb klienta

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 walidac;ji?

TAK



Program

Ustuga przygotowuije uczestnika do samodzielnego i $wiadomego prowadzenia obstugi klienta w modelu partnerskim, opartym na
proaktywnosci, odpowiedzialnosci oraz orientacji na efekty biznesowe. Uczestnik rozwija kompetencje w zakresie rozumienia
perspektywy klienta B2B, reagowania na trudne sytuacje, stawiania granic biznesowych oraz budowania relacji z klientem jako partnerem,
a nie wytacznie odbiorca ustugi.

Szkolenie skierowane jest do pracownikéw firm ustugowych i technologicznych, w szczegdélnos$ci oséb zajmujacych sie sprzedazg,
obstuga klienta, rozwojem biznesu, a takze wtascicieli i kadry zarzadzajgcej odpowiedzialnej za pozyskiwanie klientéw i rozwdj sprzedazy.

Blok 1 — Przedsiebiorczos¢ w praktyce — jak warto pracowac¢ z klientami?

. Czym jest proaktywnos$é w pracy z klientem — jak dzis$ firmy realizujg takie dziatania?

. Klient jako partner i przedsiebiorca — chwile prawdy we wspotpracy z nami

. Jak dziata biznes klienta, co wptywa na jego decyzje - jak wyglada dzi$ mdéj wptyw na jego biznes?
. Proaktywnos$¢ w praktyce:

A WON =

e Case study z naszej firmy + innych firm
e Moja rola w pracy z klientem — kim sam sie czuje/co pokazuje klientowi?
e Mapa wptywu — jak moja postawa wptywa na moje wyniki i wyniki firmy

1. Kultura BIOre Odpowiedzialnos¢ - jak zbudowaé w sobie poczucie wptywu i przedsiebiorczo dziata¢ na rzecz i swojej firmy i klienta.
2. ,To nie moje zadanie” — jak budowac¢ odpowiedzialnos$¢ i inicjatywe
3. Podsumowanie dnia + refleksje

Blok 2 - Mysle jak klient. Dziatam jak partner

. Buyer Journey — czego klient potrzebuje, cho¢ czasem nie méwi.

. Trudny klient — gdzie si¢ zaczyna i co dla mnie osobiscie oznacza?
. Legendarna Obstuga Klienta a polskie realia.

. Jak wspierag, ale i stawiac granice w spetnianiu oczekiwan klienta.

A WODN =

¢ Rodzaje granic w biznesie
e Skutki biznesowe przekraczania lub naduzywania granic
* Roéznica pomiedzy proaktywny a ,robi za klienta”

1. Rozmowa o efekcie biznesowym — jak dbajac o biznes klienta dbac tez o swdj.
2. M¢j plan dziatania — moje proaktywne postanowienia
3. Podsumowanie + zadanie wdrozeniowe

Walidacja efektow: test teoretyczny / analiza dowodow i deklaracji

Informacje dodatkowe

Po zrealizowanym szkoleniu uczestnik otrzyma certyfikat o ukoriczeniu ustugi.
Warunkiem uzyskania certyfikatu jest uczestnictwo w co najmniej 80% zaje¢ oraz pozytywny wynik z walidacji
Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych tj. za godzine ustugi szkoleniowej rozumie sig¢ 60 minut

Fakt uczestnictwa w kazdym dniu ustugi rozwojowej musi zosta¢ potwierdzony przez uczestnika wtasnorecznym podpisem ztozonym na
udostepnionej przez organizatora liScie obecnosci

Walidacja wlicza sie w czas trwania ustugi

Trener dostosowuje przerwy do potrzeb uczestnikéw i odpowiednio wydtuza zajecia. Przerwy nie sg wpisane w harmonogram szkolenia i nie
stanowig kosztéw kwalifikowalnych.

Szkolenie zawiera 5h teorii i 11h praktyki

Warunki organizacyjne:

Nowoczesny sprzet audiowizualny,



Ergonomiczne wyposazenie sali: Dostep do stotéw ustawionych w uktadzie sprzyjajgcym pracy zespotowej oraz wygodnych krzeset

zapewniajgcych komfort podczas dtuzszych sesji.

W sali szkoleniowej beda dostepne dtugopisy, otéwki, notatniki oraz flipcharty. Flipcharty z zestawami markeréw zostang przeznaczone do

wspolnej pracy grupowej, co utatwi wizualizacje pomystéw, tworzenie notatek w czasie rzeczywistym oraz angazowanie uczestnikéw w

praktyczne ¢éwiczenia.

Materiaty szkoleniowe zostang dostarczone zaréwno w wersji papierowej, jak i cyfrowej, a na sali beda dostepne przybory pismiennicze oraz

flipcharty do wspdlnej pracy.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 13

Przedmiot / temat

Prowadzac
zajec acy

Czym jest

proaktywnos¢ w

pracy z klientem Joanna

- jak dzi$ firmy Wazowicz
realizuja takie

dziatania?

Klient jako

partneri

przedsiebiorca - Joanna
chwile prawdy we Wazowicz
wspotpracy z

nami

Jak dziata

biznes klienta, co
wptywa na jego
decyzje - jak
wyglada dzi$ méj
wptyw na jego
biznes?

Joanna
Wazowicz

Proaktywnos¢ w
praktyce:

Joanna
Wazowicz

Kultura

BlOre

Odpowiedzialno$

¢ — jak zbudowaé

w sobie poczucie Joanna
wptywu i Wazowicz
przedsigbiorczo

dziataé narzeczi

swojej firmy i

klienta.

Data realizacji
zajec

13-04-2026

13-04-2026

13-04-2026

13-04-2026

13-04-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

11:00

12:00

14:00

Godzina
zakonczenia

09:30

11:00

12:00

14:00

15:00

Liczba godzin

01:30

01:30

01:00

02:00

01:00



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakorczenia

To nie

moje zadanie” —

. ; Joanna

jak budowa¢ K 13-04-2026 15:00 16:00 01:00
Lo ; Wazowicz

odpowiedzialno$

¢ iinicjatywe

B sover

Journey - czego
. 8 Joanna
klient potrzebuje, K 14-04-2026 08:00 09:30 01:30
; R Wazowicz
cho¢ czasem nie
mowi.

3D Trudny

klient — gdzie sie
5 Joanna
zaczynaico dla K 14-04-2026 09:30 11:00 01:30
K . Wazowicz
mnie osobiscie
oznacza?

Legendarna Joanna
. . 14-04-2026 11:00 12:00 01:00
Obstuga Klienta a Wazowicz

polskie realia.

D ok

wspieraé, ale i

stawiaé granice Joanna

w spetnianiu Wazowicz
oczekiwan

14-04-2026 12:00 14:00 02:00

klienta.

Rozmowa

o efekcie

biznesowym = Joanna 14-04-2026 14:00 15:00 01:00
jak dbajac o Wazowicz

biznes klienta

dbac¢ tez o swo;.

Méj plan

dziatania — moje Joanna
proaktywne Wazowicz
postanowienia

14-04-2026 15:00 15:45 00:45

Walidacja d:aazr;r\';icz 14-04-2026 15:45 16:00 00:15

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1900,00 PLN

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1900,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 118,75 PLN

Koszt osobogodziny netto 118,75 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

0 Joanna Wazowicz

‘ ' Specjalizuje sie w rozwijaniu sit sprzedazy na poziomie strategicznym i operacyjnym. Jako
konsultantka i trenerka wspiera organizacje w budowaniu efektywnych zespotéw handlowych,
rozwijaniu kompetencji sprzedazowych i menedzerskich oraz wdrazaniu procesowego podejscia do
zarzadzania sprzedaza. W swojej pracy tagczy wiedze biznesowa z psychologig organizacji,
pomagajac liderom w rozwijaniu potencjatu zespotéw i zwiekszaniu skutecznosci dziatan
sprzedazowych. Wspéttworzy inicjatywe Biznes na Szpilkach, w ramach ktérej wspiera kobiety w
biznesie w budowaniu pewnosci siebie, postaw przywddczych i Swiadomosci wartosci wtasnej
oferty. Jako sparing partner dla menedzeréw towarzyszy im w analizie wyzwan strategicznych,
identyfikacji obszaréw do rozwoju i wdrazaniu zmian prowadzgcych do wzrostu wynikéw oraz
zaangazowania zespotu. Prowadzgca walidacje posiada doswiadczenie i kwalifikacje zdobyte nie
wczesniej niz 5 lat wstecz od dnia rozpoczecia ustugi

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

skrypt szkoleniowy

Informacje dodatkowe

Ustuga bedzie zwolniona z VAT, w przypadku gdy uczestnik posiada dofinasowanie na poziomie minimum 70%.

Zwolnienie z podatku VAT na podstawie art. 43 ust 1 pkt 29 lit. c ustawy o VAT oraz art. 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finansow z dn.
20.12.2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien

Adres

ul. Jana Karola Chodkiewicza 61
85-667 Bydgoszcz

woj. kujawsko-pomorskie



Kontakt

Tomasz Zagdan

E-mail tomasz.zagdan@salesangels.pl
Telefon (+48) 662 273 304




