Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Rozwoju firmy szkoleniowej — 6 400,00 PLN brutto

P od eksperta do wtasciciela dochodowego 6400,00 PLN netto
biznesu rozwojowego 118,52 PLN brutto/h
PE TR  Numerustugi 2026/06/11/5795/3621469 118,52 PLN netto/h

Petra Consulting
Sylwia Petryna

ook ok Kok 48/5
602 oceny

© Watbrzych

& Ustuga szkoleniowa

¥ stacjonarna

{2 Zajecia grupowe

®© 54:00h

5 18.09.2026 do 18.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow
Maksymalna liczba uczestnikow

Data zakonczenia rekrutacji

284,58 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Program skierowany jest do osdb, ktére chcg $wiadomie rozwija¢ swoja
dziatalno$¢ w branzy szkoleniowej, mentoringowej, coachingowej i
doradczej.

Zapraszamy:

e treneréw i trenerki prowadzgcych wtasng dziatalno$¢ gospodarcza,

* mentoréw, coachéw i konsultantéw,

¢ wiascicieli firm szkoleniowych i rozwojowych, ktérzy poszukujg
nowych kierunkéw wzrostu,

¢ ekspertéw merytorycznych planujgcych rozpoczecie dziatalnosci
szkoleniowej lub mentoringowe;j,

¢ freelanceréw $wiadczacych ustugi rozwojowe dla klientéw
indywidualnych i biznesowych,

e osoby prowadzace dziatalno$¢ edukacyjng, doradczg lub rozwojowa,
ktére chca zwiekszy¢ swojg widocznosé, skutecznosc sprzedazows i
rentownos¢ biznesu.

Program jest szczegdlnie wartosciowy dla oséb, ktére posiadajg wysokie
kompetencje merytoryczne, ale potrzebujg wsparcia w obszarze strategii
biznesowej, budowania marki, pozyskiwania klientéw, sprzedazy ustug
oraz dtugofalowego rozwoju firmy.

Ustuga adresowana réwniez dla Uczestnikdéw Projektu Kierunek — Rozwdj.
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Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikéw do skutecznego prowadzenia i rozwijania dziatalnosci w branzy szkoleniowe;j,
mentoringowej, coachingowej i doradczej. Program obejmuje zagadnienia zwigzane z budowaniem strategii biznesowej,
tworzeniem i sprzedaza ustug rozwojowych, pozyskiwaniem klientéw, budowaniem marki eksperckiej oraz zwiekszaniem
efektywnosci i rentownosci firmy z wykorzystaniem praktycznych narzedzi biznesowych i filozofii Kaizen.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Czyta ze zrozumieniem zapytania

ofertowe.
Uczestnik stosuje zasady tworzenia 2. Sporzadza oferte zgodnie z Test teoretyczny z wynikiem
ofert zgodnie z potrzebami klienta. wytycznymi. generowanym automatycznie

3. Posiada wiedze na temat wyceny
ustug trenerskich.

1. Uczestnik rozréznia kluczowe zasady

Uczestnik przygotowuje oferty sprzedazy i ofertowania. -
. . . . Test teoretyczny z wynikiem
sprzedazowe zgodnie z poznanymi 2. Charakteryzuje etapy potrzeb .
. . generowanym automatycznie
zasadami. rozwojowych.

3. Definiuje grupy docelowe.

Uczestnik:
- omawia podstawowe elementy modelu

i . biznesowego,
Uczestnik charakteryzuje kluczowe L 3
- wskazuje zrédta przychodéw w

elementy modelu biznesowego firmy dziatalnosci i X
ziatalno$ci rozwojowej,

szkoleniowej, mentoringowe;j, . K o . enerowanym automatycznie
! gowel - identyfikuje grupy klientéw oraz ich g y y

potrzeby,
- rozréznia rodzaje ustug rozwojowych i
ich zastosowanie.

Test teoretyczny z wynikiem

coachingowej lub doradcze;j.

Uczestnik:
- definiuje pojecie marki eksperckiej,
- wskazuje elementy wptywajace na

Uczestnik wyjasnia zasady budowania rozpoznawalnos$¢ eksperta, -
. . L. . L Test teoretyczny z wynikiem
marki eksperckiej i widocznosci na - omawia kanaty komunikacji .
. . generowanym automatycznie
rynku ustug rozwojowych. wykorzystywane do budowania
widocznosci,

- opisuje znaczenie spoéjnej komunikacji
marki.



Efekty uczenia sie

Uczestnik opracowuje podstawowe
zatozenia strategii rozwoju swojej
dziatalnosci.

Uczestnik wykorzystuje narzedzia
planowania i monitorowania rozwoju
dziatalnosci.

Uczestnik jest gotowy do
samodzielnego planowania rozwoju
swojej dziatalnosci oraz podejmowania
decyzji biznesowych.

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 Metoda walidacji

Uczestnik:

- okresla cele rozwojowe firmy,

- identyfikuje grupy docelowe klientéw,
- wskazuje dziatania wspierajace
realizacje celéw biznesowych,

Analiza dowodoéw i deklaraciji

- przygotowuje plan dziatan
rozwojowych.

Uczestnik:

- definiuje wskazniki stuzgce ocenie
rozwoju firmy,

- okresla mierniki realizacji celéw,
przygotowuje plan monitorowania
dziatan,

- analizuje wyniki i proponuje dziatania
doskonalace.

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Uczestnik:

- wykazuje inicjatywe w identyfikowaniu
mozliwosci rozwoju,

- formutuje wtasne cele biznesowe,

- uzasadnia podejmowane decyzje
dotyczace rozwoju dziatalnosci,

Analiza dowodéw i deklaraciji

- bierze odpowiedzialno$¢ za realizacje
zaplanowanych dziatan.

Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw 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

Cel programu:

Poméc trenerom, mentorom, coachom, konsultantom i wtascicielom matych firm szkoleniowych uporzadkowac strategie dziatania,
zbudowac oferte, pozyskiwac klientéw i rozwijaé biznes bez agresywnej sprzedazy.

Modut 1. Fundamenty biznesu rozwojowego

¢ Jak wyglada dzis$ rynek szkoleniowy

¢ Najwigksze btedy treneréw i konsultantow
¢ Moja strategia biznesowa

¢ Model biznesowy firmy szkoleniowej

e Wybor specjalizacji i niszy

¢ Budowanie przewagi konkurencyjnej

Efekt: uczestnik wie, czym chce by¢ na rynku i dla kogo pracuje.

Modut 2. Marka eksperta i widocznosé

e Marka osobista vs marka firmy
e Jak budowa¢ rozpoznawalnos$é
¢ LinkedIn dla branzy rozwojowej
e Content marketing

e Storytelling ekspercki

e Jak méwié¢ o swoich sukcesach

Efekt: uczestnik buduje plan widocznosci na 90 dni.

Modut 3. Sprzedawanie bez sprzedawania
Dzien 1

e Dlaczego sprzedaz budzi opér

¢ Relacyjna sprzedaz ustug rozwojowych
e Budowanie zaufania

¢ Rozmowy sprzedazowe

e Jak nie by¢ nachalnym

Dzien 2

e Spotkania z klientem

e Tworzenie ofert

e Ofertowanie dla firm

e Jak odpowiadaé na zapytania

¢ Negocjacje i zamykanie sprzedazy

Efekt: uczestnik posiada gotowy proces sprzedazy.

Modut 4. Projektowanie produktéw i ustug

e Jak budowa¢ portfolio ustug
e Szkolenia

¢ Mentoring

e Coaching

e Warsztaty

¢ Programy rozwojowe

¢ Produkty online

e Pakiety i sciezki klienta



Efekt: uporzadkowana oferta.

Modut 5. Strategia pozyskiwania klientéw

e Klient indywidualny

¢ Klient biznesowy

¢ Korporacje

e Zamowienia publiczne
* BUR

e Polecenia

e Partnerstwa biznesowe

Efekt: indywidualna mapa zrédet klientow.

Modut 6. Zarzgdzanie i rozwéj firmy szkoleniowe;j

e Cele biznesowe

e Planowanie roczne

e KPI firmy szkoleniowej
e Finanse i rentownos¢
e Automatyzacja

¢ Delegowanie

e Skalowanie biznesu

Efekt: strategia rozwoju firmy na 12 miesiecy.
Szkolenie korczy sie walidacjg prowadzong przez walidatora (rozdzielczo$¢ funkcji z osoba trenera).

Program skierowany jest do oséb, ktére chcg $wiadomie rozwija¢ swojg dziatalno$é w branzy szkoleniowej, mentoringowej, coachingowej
i doradczej. Program jest szczegélnie wartosciowy dla oséb, ktére posiadajg wysokie kompetencje merytoryczne, ale potrzebujg wsparcia
w obszarze strategii biznesowej, budowania marki, pozyskiwania klientédw, sprzedazy ustug oraz dtugofalowego rozwoju firmy.

Metody pracy: praca indywidualna, w parach i w grupie, prezentacje wtasne plus zadania zespotowe podczas trwania dziatan. Uczestnicy dostaja
case study oraz matryce materiatéw do uzupetnienia.

Warunki organizacyjne:

1. Szkolenie obejmuje 50 godzin zegarowych (z przerwami).
2. Zatozono 40% zajec teorii oraz 60% zaje¢ praktycznych.
3. Przerwy realizowane sa zgodnie z harmonogramem zamieszczonym nizej.

Frekwencja: 80% obecnosci

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 49

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

L. Prowadzacy L. . ; . Liczba godzin
temat aktywnosci zajec rozpoczecia zakonczenia

Modut
1. .
L Sylwia
Fundamenty Zajecia 18-09-2026 08:30 10:00 01:30
i Petryna
biznesu

rozwojowego

- Przerwa - 18-09-2026 10:00 10:15 00:15



Przedmiot /
temat

Modut
1.

Fundamenty
biznesu
rozwojowego

-

Modut
1.

Fundamenty
biznesu
rozwojowego

am-

Modut
1.

Fundamenty
biznesu
rozwojowego

Modut

2. Marka
eksperta i
widocznosé

-

Modut

2. Marka
eksperta i
widocznos$é

11249 B

Modut

2. Marka
ekspertaii
widocznosé

En-

Modut

2. Marka
eksperta i
widocznos$é

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Data realizacji
zajeé

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

19-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

08:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

Godzina
zakonczenia

11:45

12:00

13:30

14:00

16:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

16:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

02:30

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

02:30



Przedmiot /
temat

Modut
3.

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

@n-

Modut
3.

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

om-

Modut
3.

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

Cozic B

Modut
3.

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

PYY¥E) Modut

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

-

Modut
3.

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

En-

Modut
3.

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Data realizacji
zajeé

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

26-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

27-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

08:30

10:00

10:15

11:45

12:00

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

16:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

02:30

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

em-

Modut
3.

Sprzedawanie
bez
sprzedawania

Modut
4.

Projektowanie
produktow i
ustug

em-

Modut
4.

Projektowanie
produktéw i
ustug

-

Modut
4.

Projektowanie
produktow i
ustug

em-

Modut
4.

Projektowanie
produktow i
ustug

Modut

5. Strategia
pozyskiwania
klientéw

-

Modut

5. Strategia
pozyskiwania
klientow

em-

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Data realizacji
zajeé

27-09-2026

27-09-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

17-10-2026

17-10-2026

17-10-2026

17-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:00

08:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

08:30

10:00

10:15

11:45

Godzina
zakonczenia

14:00

16:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

16:30

10:00

10:15

11:45

12:00

Liczba godzin

00:30

02:30

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

02:30

01:30

00:15

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Modut

5. Strategia
pozyskiwania
klientéw

GED-

Modut

5. Strategia
pozyskiwania
klientow

FERZE) Modut

Zarzadzanie i
rozwdj firmy
szkoleniowej

-

Modut
6.

Zarzadzanie i
rozwoj firmy
szkoleniowej

o210 B

Modut
6.

Zarzadzanie i
rozwdj firmy
szkoleniowej

am-

-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Walidacja

Prowadzacy

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Sylwia
Petryna

Data realizacji
zajeé

17-10-2026

17-10-2026

17-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

18-10-2026

Godzina
rozpoczecia

12:00

13:30

14:00

08:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

Godzina
zakonczenia

13:30

14:00

16:30

10:00

10:15

11:45

12:00

13:30

14:00

14:30

Liczba godzin

01:30

00:30

02:30

01:30

00:15

01:30

00:15

01:30

00:30

00:30

Podsumowanie

Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 54:00

w tym suma godzin zaje¢ 46:30

w tym suma godzin walidacji 00:30

w tym suma przerw 07:00



Rodzaj godzin

Liczba godzin

Suma godzin dydaktycznych bez przerw 62:30
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 400,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 400,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 118,52 PLN
Koszt osobogodziny netto 118,52 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 54:00

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

O
o
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Sylwia Petryna

Zatozycielka i CEO Petra Consulting, ktérg prowadzi z sukcesem od ponad 20 lat. Jest wtascicielka
jedynej na kraj licencji oraz autorkg Szkoty Mentoréw i Treneréw w miedzynarodowej certyfikaciji.
Prowadzi tez Akademie Coachingu w certyfikacji VCC.

Zrealizowata projekty edukacyjne na ponad 100 min zt. W procesie inkubacji wsparta ponad 500
podmiotéw gospodarczych. Od wielu lat wspiera w rozwoju biznesu treneréw, mentoréw i coachow.
Jest coachka i mentorkg EMCC oraz mediatorkg sgdowa. Wspétautorka 5 ksigzek w certyfikacji VCC
oraz dwéch ksigzek rozwojowych: ,My name is Woman... BiznesWoman”, "Jestes wystarczajaca.
Odblokuj swojg moc i uwierz w siebie".

0Od wielu lat wspiera osoby w dgzeniu do samorealizacji, inicjujgc projekty rozwojowe i dotacyjne,
prowadzac mentoringi grupowe i indywidualne, tworzac przestrzen dla rozwoju i skalowania
biznesu.

Dzieki jej firmie juz setki os6b zostato przeprowadzonych przez proces certyfikacji jako coach /



trener / mentor. A jako praktyk metody Kaizen, nieustannie optymalizuje dziatania nie tylko
biznesowe i sprzedazowe, ale réwniez procesy w ramach prowadzonych certyfikowanych szkét.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja skrypt w postaci PDF + materiaty ¢wiczeniowe.

Adres

ul. Wiadystawa Broniewskiego 65b/19
58-309 Watbrzych

woj. dolnoslaskie

Obiekt z windag, IV pieto.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@petraconsulting.pl

Telefon (+48) 507 057 730

Sylwia Petryna



