Mozliwos$¢ dofinansowania

E‘ MIEDZIOWE

STOWARZYSZENIE

MIEDZIOWE
STOWARZYSZENIE

Brak ocen dla tego dostawcy

Szkolenie Jak przeprojektowac oferte
matej firmy, gdy produkt przestaje sie
sprzedawac. Praktyczny program
szkoleniowy z Customer Journey, Service
Design i Design Thinking 11-25V 2026
PONIEDZIALKI

Numer ustugi 2026/03/24/201410/3431679

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

O 20h

£ 11.05.2026 do 25.05.2026

Informacje podstawowe

4 630,00 PLN brutto
4 630,00 PLN netto
231,50 PLN brutto/h
231,50 PLN netto/h
169,00 PLN cena rynkowa @

Szkolenie skierowane jest do firm, mikro, matych przedsiebiorstw i ich

pracownikéw oraz wtascicieli, w tym samozatrudnionych.. Szkolenie

¢ wiascicieli mikro i matych firm, ktérych produkt lub ustuga przestaja

¢ przedsiebiorcéw szukajgcych metody na odbudowanie bazy klientéw,

e pracownikéw podejmujacych decyzje strategiczne dotyczace oferty w

e wiascicieli i pracownikéw firm dziatajgcych minimum rok, ktérzy

Kategoria Biznes / Sprzedaz
bedzie wtasciwe dla:

Grupa docelowa ustugi sig sprzedawad,

firmie zatrudniajgcej do 49 osdb,

obserwuja spadek zainteresowania swojg oferta.
Minimalna liczba uczestnikéw 2
Maksymalna liczba uczestnikow 6
Data zakonczenia rekrutacji 04-05-2026
Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

20

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

9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do samodzielnego przeprojektowania oferty firmy w oparciu o realne potrzeby
klientow. Uczestnicy nabywajg umiejetnos¢ diagnozowania przyczyn utraty klientéw, mapowania $ciezki klienta
(Customer Journey), generowania i testowania nowych rozwigzan metodami Service Design i Design Thinking oraz
budowania planu wdrozenia zmiany w swojej firmie.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Rozréznia przyczyny utraty klientéw w
swojej firmie.

Mapuje $ciezke klienta (Customer
Journey Map) dla swojej firmy.

Projektuje nowa lub zmodyfikowana
propozycje wartosci (Value Proposition)
dopasowang do potrzeb klientéow

Tworzy prototyp zmienionej ustugi lub
produktu i planuje jego walidacje.

Kryteria weryfikacji

Identyfikuje czynniki zewnetrzne i
wewnetrzne wpltywajace na spadek
sprzedazy,

Charakteryzuje metody badania
klientéw (wywiad, ankieta, obserwacja
lub analiza danych cyfrowych),

Okresla mozliwe przyczyny problemu.

Tworzy mape podrézy klienta
zawierajaca punkty styku, kanaty,
emocje i pain points,

Kontroluje miejsca w $ciezce klienta,
gdzie dochodzi do utraty
zainteresowania,

Generuje co najmniej 3 pomysty na
zmiane oferty technikami ideacji

Priorytetyzuje pomysty przy uzyciu
modelu KANO.

Decyduje, ktéry pomyst przejdzie do
fazy prototypowania

Przygotowuje prototyp (papierowy,
cyfrowy lub ustugowy) zmienionej
oferty

Opracowuje plan testowania prototypu

Stosuje mierniki sukcesu dla
testowanego prototypu

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodoéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem

Aktywnie stucha klienta .
generowanym automatycznie

Wykazuje innowacyjno-kreatywna
postawe w diagnozowaniu probleméw

firmy Test teoretyczny z wynikiem

Wykazuje ciekawo$é poznawcza .
generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?
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

Dzien 1
Diagnoza: Dlaczego klienci odchodzg?
Modut 1- Analiza sytuacji firmy i wprowadzenie do Service Design (teoria/praktyka)

* logika ustugowa i modele biznesowe — jak zmienia sie rynek i zachowania klientéw (teoria)
 Service Design - filozofia i etapy procesu (teoria)

« faza Discover: jak szuka¢ prawdziwych przyczyn utraty klientéw (teoria)

 netnografia, Context Map Canvas, analiza danych cyfrowych i social listening (teoria + ¢wiczenia)
« techniki badar jakosciowych: wywiad z klientem, service safari, obserwacja (praktyka)

¢ céwiczenie: kazdy uczestnik formutuje hipoteze o przyczynach problemu w swojej firmie (praktyka)

Modut 2 - Badanie i rozumienie klienta (teoria/praktyka)

e jak przygotowac sie do badan klientéw - lista narzedzi i materiatéw (teoria)

e przeprowadzanie wywiadow z klientami - dobre praktyki i wskazowki (teoria + ¢wiczenia)

e analiza zachowan uzytkownikéw, ankiety online, social listening (praktyka)

e zarzadzanie danymi z badan - jak interpretowa¢ wyniki i wycigga¢ wnioski (praktyka)

e ¢wiczenie: uczestnicy opracowujg plan badan dla swojej firmy (praktyka) Sesja mentoringowa indywidualna (poza harmonogramem
grupowym) | po zakonczeniu zaje¢ grupowych

» weryfikacja hipotezy uczestnika, oméwienie planu badan



Dzien 2

Mapa podrozy klienta i priorytetyzacja

Modut 3 - Customer Journey Mapping (teoria/praktyka)

czym jest Customer Journey i jak rézni sie od innych narzedzi — lejek, mapa empatii, Service Blueprint (teoria)

The Bow-Tie Funnel — nowe spojrzenie na lejek sprzedazowy (teoria)
budowanie persony odbiorcy na podstawie zebranych danych (praktyka)

Customer Journey Mapping krok po kroku: punkty styku, kanaty, aktywnosci, emocje, pain points, szanse (praktyka)
10 przyktaddw zastosowarn Customer Journey w réznych branzach (teoria + analiza przypadkéw) Przerwa

Modut 4 - Priorytetyzacja i definiowanie problemu (teoria/praktyka)

model KANO — czym jest i jak go stosowac (teoria)
faza Define w Service Design: Digital Value Proposition, How Might We (praktyka)
priorytetyzacja wnioskow z mapy klienta — co zmienié¢ najpierw (praktyka)

¢wiczenie: kazdy uczestnik tworzy mape podrozy klienta swojej firmy i definiuje kluczowy problem (praktyka) Sesja mentoringowa

indywidualna | po zajeciach grupowych
analiza mapy klienta, wycigganie wnioskéw, definiowanie obszaru do przeprojektowania

Dzien 3

Projektowanie rozwigzan, prototypowanie i walidacja

Modut 5 - Design Thinking i ideacja (teoria/praktyka)

Design Thinking mindset — warto$ci, zasady, historia (teoria)

proces double diamond i 5-etapowy proces DT: empatia — definicja — ideacja — prototyp — test (teoria)
visual thinking — wizualizacja jako narzedzie projektowania innowaciji (teoria + ¢wiczenia)

techniki ideacji: burza mézgoéw, How Might We, odwrécona burza mdzgoéw (praktyka)

Service Business Model Canvas — przeksztatcenie pomystu w model biznesowy (praktyka)

¢wiczenie: uczestnicy generujg i priorytetyzujag pomysty na zmiane oferty (praktyka)

Modut 6 - Prototypowanie, testowanie i plan wdrozenia (teoria/praktyka)

narzedzia do prototypowania — papierowe, cyfrowe, ustugowe (teoria + ¢wiczenia)

metody testowania i walidowania zmienionej oferty z klientami (teoria)

mierniki efektywnosci Customer Journey — co i jak mierzy¢ po zmianie (teoria + praktyka)

najczestsze btedy przy przeprojektowywaniu oferty MSP (analiza przypadkéw)

¢wiczenie: kazdy uczestnik tworzy prototyp i plan testowania (praktyka) Walidacja efektéw uczenia sie
wywiad ustrukturyzowany

analiza dowodoéw przygotowanych w trakcie szkolenia (karta projektu zmiany: mapa klienta, problem, propozycja wartosci, prototyp, plan

wdrozenia)

Modut 7 - Walidacja

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 22



Przedmiot / temat
zajec

Analiza
sytuacji firmy, jej
modelu
biznesowego
oraz otoczenia -
rozmowa na
Zywo

Przerwa

Wprowadzenie
do Service
Design -
rozmowa na
Zywo

Przerwa

Badanie i

rozumienie
klienta -
rozmowa na
Zywo

Przerwa

2%7) Analiza
zebranych
danychii
definiowanie
problemu -
rozmowa na
Zywo

F¥7) Czym jest
Customer
Journey i z jakich
narzedzi korzysta
- rozmowa na
Zywo

Przerwa

Prowadzacy

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

Data realizacji
zajeé

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

11-05-2026

18-05-2026

18-05-2026

Godzina
rozpoczecia

09:30

11:00

11:10

12:40

13:00

14:30

14:40

09:30

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:10

12:40

13:00

14:30

14:40

16:10

11:00

11:10

Liczba godzin

01:30

00:10

01:30

00:20

01:30

00:10

01:30

01:30

00:10



Przedmiot / temat
zajet

D Nove

spojrzenie na
lejki
sprzedazowe w
odniesieniu do
Customer
Journey -
rozmowa na
Zywo

Przerwa

Mapowanie
podrézy klienta
krok po kroku -
éwiczenia

223 Przerwa

%7 Techniki

ideacji
wykorzystywane
przy
projektowaniu
ustug/produktéow
- rozmowa na
Zywo

Przeksztatcanie
pomystu w model
biznesowy -
¢éwiczenia

Przerwa

Projektowanie i
prototypowanie
zmian w ofercie -
éwiczenia

Przerwa

Prowadzacy

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA

SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

JOANNA
SZYNIEC-MAZUR

Data realizacji
zajeé

18-05-2026

18-05-2026

18-05-2026

18-05-2026

18-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:10

12:40

13:00

14:30

14:40

09:30

11:00

11:10

12:40

Godzina
zakonczenia

12:40

13:00

14:30

14:40

16:10

11:00

11:10

12:40

13:00

Liczba godzin

01:30

00:20

01:30

00:10

01:30

01:30

00:10

01:30

00:20



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

Testowanie i
oceniane
JOANNA

pomy'siow o SZYNIEC-MAZUR 25-05-2026 13:00 14:30 01:30
stosujac mierniki

sukcesu -
¢éwiczenia

JOANNA

Przerwa 25-05-2026 14:30 14:40 00:10
SZYNIEC-MAZUR

Stworzenie planu
JOANNA

wdrozeniowego - SZYNIEC-MAZUR 25-05-2026 14:40 15:25 00:45
rozmowa na

Zywo

pY¥¥7) Walidacja
efektéw uczenia
sie: analiza
dowodoéw i
deklaraciji, test - 25-05-2026 15:25 16:10 00:45
teoretyczny z
wynikiem
generowanym
automatycznie

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 630,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 630,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 231,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 231,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1
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O JOANNA SZYNIEC-MAZUR

‘ ' swoim zawodowym zyciu podgzatam wieloma $ciezkami. Jednej ze Sciezek, ktdrej nigdy nie
zbadatam, jest droga pracownika etatowego, chociaz bytam pracodawcg i wtascicielka wtasnej firmy
edukacyjnej (ktéra notabene caty czas dziata). Aktualnie duzg czes¢ rzeczy realizuje w Miedziowym
Stowarzyszeniu..

Czuje sie mocna we wszystkich tematach zwigzanych z:

- planowaniem strategicznym

— strategiami marketingowymi

- rozwojem produktéw w oparciu o Design Thinking i MVP

- automatyzacjg dziatan zaréwno mikrobiznesu jak i organizacji pozarzadowych

— uwielbiam wyszukiwac¢, testowac i pokazywacé narzedzia, ktore upraszczajg zycie zarbwno
przedsiebiorcg jak i cztonkom organizacji pozarzagdowych

- jako edukator umiejetnosci STEM oraz przyrody uwielbiam stawiaé ciekawos¢ i kreatywnos¢
dzieciakoéw i mtodziezy na pierwszym miejscu.

Pracujgc ze mng otrzymujesz w pakiecie zyczliwego tobie adwokata diabta. Osoby, ktére
mentorujemy, zmuszam do wychodzenia poza utarte Sciezki myslenia i szukanie optymalnych
rozwigzan. Dorzucam do tego duzg dawke wiedzy i umiejetnosci (niczym szwajcarski scyzoryk),
ktére skracajg droge do sukcesu osobom pracujgcym z nami.

Bycie osobg przedsigbiorczg jest dla mnie bardzo wazne. Dlatego wyznaje dwie zasady:

1. Zadzieram kiece i lece.

Nie lubie narzekaé¢. Zamiast tego wole odzyskiwac¢ sprawczos¢ i kontrole poprzez dziatanie.

2. Kto sie nie rozwija, ten sie zwija.

Moim zdaniem jedna z najwazniejszych cech lideréw (zaréwno wtascicieli firm jak i organizaciji
pozarzagdowych) je

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnik otrzyma:

* materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej (PDF) obejmujace kluczowe zagadnienia omawiane podczas wszystkich modutdw,
¢ szablony narzedzi uzywanych w Serrvice Design, Design Thinking i Coustomer Journey
e materiaty robocze wypracowane przez uczestnika podczas szkolenia.

Informacje dodatkowe

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie od podatku: Zwolnienie z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14
rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnier od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw
stosowania tych zwolnien.

Dostawca ustug jest zwolniony podmiotowo z podatku VAT - podstawa zwolnienia z art. 113. ust. 1



Warunki techniczne

Platforma Platforma ClickMeeting (www.clickmeeting.com)

Minimalne wymagania Komputer, laptop lub tablet z dostepem do internetu. Procesor: minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany
sprzetowe dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy. Pamig¢ RAM: minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wigce;j.

Minimalne wymagania Minimalna predkos$¢ tacza: 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i
dotyczace parametréow 3,8 Mb/s dla wideo 1080p.

tacza
Niezbedne System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android. Zainstalowana
oprogramowanie aktualna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub Opera. Nie ma potrzeby

instalowania specjalnego oprogramowania.

Okres waznosci linku  Link jest wazny do momentu zakoriczenia spotkania lub webinaru.

Kontakt

ﬁ E-mail joanna.szyniecmazur@gmail.com

Telefon (+48) 576 779 492

JOANNA SZYNIEC-MAZUR



