Mozliwos$¢ dofinansowania

Profesjonalna sprzedaz i obstuga klienta - 8 688,00 PLN brutto
S szkolenie 8 688,00 PLN netto
- Numer ustugi 2026/06/15/6054/3627936 181,00 PLN brutto/h

181,00 PLN netto/h

dobry trener
225,33 PLN cena rynkowa @

"OPTA" AGNIESZKA
MAZIARZ-LIPKA |
LILIANA WIELICZKO

© Wroctaw

& Ustuga szkoleniowa

SPOLKA JAWNA ® stacjonarna

*hk Kk Kk 48/5 8 Zzajecia grupowe
®© 48:00h

774 oceny

59 09.09.2026 do 22.10.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowa stanowia:

e Specjalisci ds. sprzedazy B2B i B2C;
Grupa docelowa ustugi e Doradcy klienta;
¢ Przedstawiciele handlowi;
e Liderzy zespotéw sprzedazowych;
¢ Osoby przygotowywane do pracy w sprzedazy.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 10

Data zakornczenia rekrutacji 08-09-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustug Szkoleniowo— Rozwojowych PIFS SUS 3.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje do skutecznego prowadzenia proceséw sprzedazowych poprzez rozwéj umiejetnosci budowania
relacji z klientem, diagnozy potrzeb, prezentacji wartosci, prowadzenia trudnych rozméw, negocjacji oraz finalizowania
sprzedazy w warunkach duzej konkurencyjnosci.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik zna etapy procesu
sprzedazowego.

Uczestnik zna techniki diagnozy potrzeb
klienta (SPIN, GPCT, BANT).

Uczestnik zna metody pracy z
obiekcjami klienta.

Uczestnik prowadzi rozmowe
sprzedazowa obejmujaca diagnoze
potrzeb klienta.

Uczestnik prezentuje oferte jezykiem
korzysci, dopasowujac argumentacje do
potrzeb klienta.

Uczestnik we wtasciwy sposéb reaguje
na obiekcje klienta.

Uczestnik stosuje techniki komunikacji
asertywnej w trudnych sytuacjach z
klientem.

Uczestnik $wiadomie zarzadza
wtasnymi emocjami w kontakcie z
klientem.

Uczestnik wykazuje postawe
proaktywng w budowaniu
dtugofalowych relacji z klientami.

Uczestnik jest gotowy do dalszego
rozwoju wtasnych kompetenc;ji
sprzedazowych.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik poprawnie wskazuje
minimum 5 etapéw procesu
sprzedazowego.

Uczestnik rozpoznaje minimum 3
techniki diagnozy potrzeb.

Uczestnik identyfikuje minimum 3
typowe obiekcje klientéw.

Uczestnik opisuje co najmniej 2
sposoby reagowania na obiekcje
klientow.

Uczestnik formutuje minimum 5
trafnych pytan diagnostycznych.

Uczestnik identyfikuje co najmniej 2
potrzeby klienta.

Uczestnik przedstawia oferte
zawierajacg minimum 3 argumenty
wartosciowe odnoszace sie
bezposrednio do potrzeb klienta.

W symulowanej rozmowie uczestnik
poprawnie stosuje minimum jedna
technike pracy z obiekcjami.

Uczestnik formutuje komunikat oparty
na faktach i potrzebach w minimum
jednej sytuacji problemowe;j.

Identyfikuje wlasne reakcje
emocjonalne.

Uczestnik wskazuje minimum 2
sposoby radzenia sobie z napieciem w
rozmowie sprzedazowej.

Uczestnik opracowuje plan follow-up
zawierajagcy minimum 3 dziatania
wspierajgce utrzymanie relacji z
klientem.

Uczestnik przygotowuje indywidualny
plan rozwoju zawierajgcy minimum 2
obszary do dalszej pracy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad ustrukturyzowany



Efekty uczenia sie

Uczestnik zna zasady budowania relacji
z klientem.

Uczestnik zna zasady argumentaciji
opartej na wartosci.

Uczestnik zna podstawowe strategie
negocjacyjne i pojecie BATNA.

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

Uczestnik opisuje znaczenie relacji w
sprzedazy doradczej.

Uczestnik poprawnie odréznia cechy
produktu od korzysci dla klienta.

Uczestnik opisuje co najmniej 2
strategie negocjacyjne.

Uczestnik wyjasnia pojecie BATNA w
konteks$cie rozméw handlowych.

W symulowanej rozmowie uczestnik
podejmuje prébe zamkniecia sprzedazy

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

Grupa docelowa sa:

Specjalisci ds. sprzedazy B2B i B2C
Doradcy klienta

Przedstawiciele handlowi

Liderzy zespotéw sprzedazowych

Osoby przygotowywane do pracy w sprzedazy

Metodologia podczas szkolenia:

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny



Stosujemy zasade 80:20

e 20% mini-wyktadéw stuzacych jako wprowadzenie do poszczegdinych blokéw tematycznych
e 80% praktycznych warsztatéw, a podczas nich:

¢ ¢wiczenia indywidualne (np. zwigzane ze zmiang postawy),

¢ odgrywanie rél, metody Dramy (np. rozmowa z podwtadnym),

e praca w grupach (np. wypracowanie rozwigzan, najlepsze praktyki),

° testy,

° ary.

Ustuga liczona jest w godzinach dydaktycznych. 1 godzina dydaktyczna = 45 minut zegarowych. Przerwy nie sg wliczane do czasu
trwania ustugi.

Ramowy program szkolenia:
MODUL 1. Psychologia sprzedazy i autorefleksja handlowca (8 godzin)
Wstep i test wiedzy:

¢ Wprowadzenie do tematyki szkolen
¢ Poznanie oczekiwan uczestnikéw wobec szkolenia
* Diagnoza poczatkowa / pre-test test wiedzy na temat procesu sprzedazowego, diagnozy potrzeb klienta, technik zadawania pytan, itp.

Zagadnienia:

¢ Moje mocne strony w sprzedazy

¢ Style sprzedazy — analiza wtasnego stylu

e Filtry percepcyjne klienta i sprzedawcy

e Schematy i przekonania wptywajace na sprzedaz

e Zarzadzanie emocjami podczas rozméw handlowych
e Budowanie rezyliencji sprzedazowej

Cele modutu:

¢ Podniesienie samoswiadomosci sposobu komunikacji
e Zrozumienie wtasnych ,hamulcéw sprzedazowych”
e Utrwalanie postawy proaktywnosci

MODUL 2. Budowanie relacji i diagnoza potrzeb klienta (8 godzin)
Zagadnienia:

¢ 6 filaréw relacji w sprzedazy

¢ Techniki zadawania pytan (SPIN, GPCT, BANT)
e Aktywne stuchanie w sprzedazy

¢ Diagnoza potrzeb jawnych i ukrytych

e Sygnaty zakupowe - jak je rozpoznawac?

¢ Btedy w diagnozie

Cele modutu:

e Wzmocnienie umiejetnos$ci zadawania trafnych pytan
* |dentyfikowanie realnych motywac;ji klienta
¢ Budowanie zaufania od pierwszego kontaktu

MODUL 3. Prezentacja wartosci i argumentacja sprzedazowa (8 godzin)
Zagadnienia:

e Jezyk korzysci

e Model pytanie — cecha - korzys$é

 Storytelling w sprzedazy

e Prezentacja oferty w odniesieniu do réznych typéw klientéw
¢ Techniki pokazywania wartosci (Value Selling)

¢ Prezentacja ceny — jak robi¢ to $wiadomie?

* Praca na case studies



Cele modutu:

¢ Umiejetnos¢ atrakcyjnego przedstawiania oferty
e Dopasowanie przekazu do klienta
e Wzmocnienie pewnosci siebie w rozmowie ofertowe;j

MODUL 4. Obiekcje i negocjacje — od rozmowy do finalizacji (8 godzin)
Zagadnienia:

¢ Typowe obiekcje (,za drogo”, ,musze sie zastanowic”)

¢ Techniki radzenia sobie z obiekcjami (LAER, Sandwich, Feel-Felt—Found)
¢ Przygotowanie do negocjacji

¢ Style negocjacyjne - BATNA w sprzedazy

¢ Finalizacja sprzedazy - 8 metod zamykania

Cele modutu:

e Zwiekszenie skutecznosci w negocjacjach
e Swoboda w pracy z obiekcjami
¢ Umiejetnos$¢ swiadomego zamykania transakciji

MODUL 5. Trudne sytuacje i komunikacja z wymagajacym klientem (8 godzin)
Zagadnienia:

e Rodzaje trudnych klientow

e Zarzadzanie emocjami klienta i wtasnymi
¢ Deeskalacja rozméw

e Asertywnos$¢ w sprzedazy

e Komunikaty oparte na faktach

¢ Praca na nagraniach rozméw handlowych

Cele modutu:

e Wzmocnienie odpornosci psychicznej handlowca
¢ Umiejetnos¢ rozbrajania konfliktéw
e Wiasciwe reagowanie w sytuacjach krytycznych

MODUL 6. Planowanie sprzedazy, follow-up i utrzymanie klientéw (8 godzin)
Zagadnienia:

¢ Proces zarzadzania lejkiem sprzedazowym
¢ Planowanie celéw sprzedazowych

¢ Follow-up — jak robi¢, by nie by¢ nachalnym
e Customer Success w praktyce

e Utrzymanie klientéw i rozwijanie wspétpracy
e Lessons Learned w sprzedazy

Test wiedzy, podsumowanie i zakoriczenie cyklu szkolen:

¢ Post-test wiedzy, poréwnanie wynikéw z pre-testem

e Podsumowanie cyklu szkolen, dyskusja na temat dalszych krokéw
¢ Przygotowanie planu dalszych dziatan

e Wreczenie certyfikatéw ukoriczenia szkolenia

Cele modutu:

¢ Uporzadkowanie procesu sprzedazy
e Wzmocnienie dyscypliny w monitorowaniu wynikéw
e Budowanie dtugotrwatych relacji z klientami

Organizacja walidacji:



Diagnoza poczatkowa / pre-test (Pozycja 1 w Harmonogramie - 45 minut): Stuzy zdiagnozowaniu poziomu wyj$ciowego wiedzy i
kompetencji uczestnikdw przed rozpoczeciem wtasciwych zaje¢ dydaktycznych. Przeprowadzana jest na samym poczatku pierwszego
dnia szkolenia za pomocga pisemnego pre-testu merytorycznego. Cata grupa (maksymalnie 10 os6b) wypetnia test jednoczes$nie w
ramach zaje¢ merytorycznych prowadzonych przez trenera (Agnieszke Maziarz-Lipka). Wyniki stanowig punkt odniesienia do oceny
przyrostu wiedzy.

Walidacja Koricowa (Pozycja 43 w Harmonogramie - 1 godzina 30 minut):

Odbywa sie w ostatnim dniu szkolenia (22.10.2026, godz. 16:00-17:30). Walidacja koricowa dzieli sie na dwie zoptymalizowane
merytorycznie czesci:

¢ Pisemny Test Teoretyczny koricowy (post-test) — 30 minut dla catej grupy jednoczesnie. Weryfikuje przyrost wiedzy teoretycznej

¢ Wywiady Ustrukturyzowane — 60 minut tgcznie. Przy grupie 10-osobowej daje to doktadnie 6 minut na kazdego uczestnika. W tym
czasie osoba walidujgca przeprowadza ustrukturyzowang rozmowe na bazie przygotowanych przez uczestnikow w trakcie szkolenia
planéw follow-up oraz planéw rozwoju kompetencji, weryfikujgc jednoczesnie deklarowang postawe i nabyte umiejetnosci.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 43

Przedmiot / Typ Prowadzacy Data realizacji Godzina Godzina

- L . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zajecC rozpoczecia zakonczenia

Wstep i

diagnoza .
L Agnieszka
poczatkowa Zajecia . . 09-09-2026 09:30 10:15 00:45
Maziarz-Lipka
(pre-test
merytoryczny)

MODUL
1.

Psychologia .
e L. Agnieszka
sprzedazy i Zajecia . . 09-09-2026 10:15 11:00 00:45
. Maziarz-Lipka
autorefleksja

handlowca
(czesc 1)

- Przerwa - 09-09-2026 11:00 11:15 00:15

MODUL
1.

Psychologia .
. L Agnieszka
sprzedazy i Zajecia . . 09-09-2026 11:15 13:00 01:45
. Maziarz-Lipka
autorefleksja

handlowca
(czesé 2)

- Przerwa - 09-09-2026 13:00 13:45 00:45

MODUL
1.

Psychologia .
e L. Agnieszka
sprzedazy i Zajecia . . 09-09-2026 13:45 15:45 02:00
. Maziarz-Lipka
autorefleksja
handlowca

(czesé 3)



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Przerwa

-

MODUL
1.

Psychologia
sprzedazy i
autorefleksja
handlowca
(czesc 4)

Zajecia

MODUL

2. Budowanie
relacji i
diagnoza
potrzeb
klienta (czes$¢

1)

Zajecia

Przerwa

@

MODUL 2.
Budowanie
relacji i
diagnoza
potrzeb

Zajecia

klienta (czes¢
2)

Przerwa

@m-

MODUL 2.
Budowanie
relacji i
diagnoza
potrzeb
klienta (czes$¢
3)

Zajecia

Przerwa

-

MODUL 2.
Budowanie
relacji i
diagnoza
potrzeb
klienta (cze$é
4)

Zajecia

Prowadzacy

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Data realizacji
zajeé

09-09-2026

09-09-2026

24-09-2026

24-09-2026

24-09-2026

24-09-2026

24-09-2026

24-09-2026

24-09-2026

Godzina
rozpoczecia

15:45

16:00

09:30

11:00

11:15

13:00

13:45

15:45

16:00

Godzina
zakonczenia

16:00

17:30

11:00

11:15

13:00

13:45

15:45

16:00

17:30

Liczba godzin

00:15

01:30

01:30

00:15

01:45

00:45

02:00

00:15

01:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

MODUL 3.
Prezentacja
wartosci i
argumentacja
sprzedazowa
(czesc 1)

Zajecia

Przerwa

@D

MODUL 3.
Prezentacja
wartosci i
argumentacja

Zajecia

sprzedazowa
(czesé 2)

Przerwa

@

MODUL 3.
Prezentacja
wartosci i
argumentacja

Zajecia

sprzedazowa
(czesé 3)

Przerwa

em-

MODUL 3.
Prezentacja
wartosci i
argumentacja
sprzedazowa
(czesc 4)

Zajecia

MODUL 4.
Obiekcje i
negocjacje -
od rozmowy
do finalizacji
(czesé 1)

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Data realizacji
zajeé

30-09-2026

30-09-2026

30-09-2026

30-09-2026

30-09-2026

30-09-2026

30-09-2026

07-10-2026

07-10-2026

Godzina
rozpoczecia

09:30

11:00

11:15

13:00

13:45

15:45

16:00

09:30

11:00

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:00

13:45

15:45

16:00

17:30

11:00

11:15

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

00:45

02:00

00:15

01:30

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

MODUL 4.
Obiekcje i
negocjacje -
od rozmowy
do finalizacji
(czesc 2)

@m-

MODUL 4.
Obiekcje i
negocjacje -
od rozmowy
do finalizacji
(czesé 3)

em-

MODUL 4.
Obiekcje i
negocjacje -
od rozmowy
do finalizacji
(czesc 4)

MODUL 5.
Trudne
sytuacje i
komunikacja
z
wymagajacym
klientem
(czesé 1)

am-

MODUL 5.
Trudne
sytuacje i
komunikacja
z
wymagajgcym
klientem
(czesé 2)

en-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Data realizacji
zajeé

07-10-2026

07-10-2026

07-10-2026

07-10-2026

07-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

13:00

13:45

15:45

16:00

09:30

11:00

11:15

13:00

Godzina
zakonczenia

13:00

13:45

15:45

16:00

17:30

11:00

11:15

13:00

13:45

Liczba godzin

01:45

00:45

02:00

00:15

01:30

01:30

00:15

01:45

00:45



Przedmiot /
temat

MODUL 5.
Trudne
sytuacje i
komunikacja
z
wymagajacym
klientem
(czesé 3)

am-

MODUL 5.
Trudne
sytuacje i
komunikacja
z
wymagajgcym
klientem
(czesc 4)

MODUL 6.
Planowanie
sprzedazy,
follow-up i
utrzymanie
klientow
(czese 1)

w
@®
N
i
@
]

MODUL 6.
Planowanie
sprzedazy,
follow-up i
utrzymanie
klientéw
(czesé 2)

-

MODUL 6.
Planowanie
sprzedazy,
follow-up i
utrzymanie
klientow
(czesé 3)

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Agnieszka
Maziarz-Lipka

Data realizacji
zajeé

16-10-2026

16-10-2026

16-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

22-10-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

15:45

16:00

09:30

11:00

11:15

13:00

13:45

Godzina
zakonczenia

15:45

16:00

17:30

11:00

11:15

13:00

13:45

15:45

Liczba godzin

02:00

00:15

01:30

01:30

00:15

01:45

00:45

02:00



Przedmiot / Typ

temat aktywnosci

- Przerwa

- Walidacja
Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma godzin walidacji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
22-10-2026 15:45 16:00
22-10-2026 16:00 17:30

Liczba godzin

48:00
39:00
01:30
07:30
54:00
Cena
8 688,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi

8 688,00 PLN

181,00 PLN

181,00 PLN

Liczba godzin

48:00

Liczba godzin

00:15

01:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Agnieszka Maziarz-Lipka

‘ ' Tworczyni marki DobryTrener. Trenerka z 29-letnim stazem pracy. Od 1997 prowadzi firme szkol-
doradczg OPTA.
W szkoleniach, ktére osobiscie przeprowadzita, brato udziat - lekko liczac —30 tys. os6b. Z
wyksztatcenia psycholog, z zawodu praktyk. Certyfikowana trenerka dramy (Drama
Way),konsultantka testu MTQ48 (badajgcego Site i Odpornosc¢ psychiczng). Ukonczyta takze
podyplomowe studia ,Zarzadzanie projektami” (WSB Wroctaw) oraz kurs Moderatora Design
Thinking.
Autorka wielu narzedzi/gier szkoleniowych wspierajgcych rozwdj kompetencji menedzerskich
(np.karty merytoryczne ,Jeden menedzer, wiele rél” oraz ,Delegowanie w 7 krokach”).
Wspiera w rozwijaniu kompetencji menedzeréw i specjalistéw zaréwno w korporacjach jak i MSP.
Programy rozwojowe realizowata dla wielu wiodgcych w swoich branzach firm/instytucji —m.in. dla
GK ENEA, Capgemini Polska Sp. z 0.0., GK Eurocash, Mondeléz Polska, NOKIA, Diehl Controls Polska
Sp. z 0.0., ZF CV Systems Poland Sp. z 0.0., Limango Polska Sp. z 0.0., SGB-Bank S.A., LinuxPolska
Sp. z 0.0., Fantasyexpo Sp. z 0.0., Santader Bank Polska Sp. z 0.0., Schaeffler Polska, ING Bank
Slaski SA, Tauron, Bibby Financial Services Sp. z .0.0.
W ciggu ostatnich dwoch lat zrealizowata ponad 120 godzin szkolen menedzerskich m.in. dla Grupy
Eurocash SA (3edycje szkolerh menedzerskich), NOKIA Krakéw, Mondeléz Polska, Grupy Kapitatowej
ENEA, PGNIG).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Kazdy uczestnik otrzymuije:

e Workbook / podrecznik szkoleniowy w wersji elektronicznej (*.pdf) dedykowany do szkolenia.
¢ Dostep do e-pigutek wiedzy wspierajacych utrwalanie materiatu po zakornczeniu ustugi.

Warunki uczestnictwa

Warunek udziatu w szkoleniu sa:

¢ podstawowe doswiadczenie w kontakcie z klientem
e gotowos¢ do pracy warsztatowe;.

Informacje dodatkowe

e Warunkiem uzyskania zaswiadczenia o ukoriczeniu szkolenia jest obecno$¢ na poziomie minimum 80% czasu trwania catej ustugi.

¢ Podatek VAT - ustuga szkoleniowa (nie dotyczy doradztwa) jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo
uczestnika jest zwolnione z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczane jest
23% VAT (Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 roz. Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r.).

¢ Ustuge mozemy dopasowac¢ do konkretnych potrzeb Twojej firmy. Szkolenia realizujemy takze w formie on-line oraz zamknietej
(dedykowanej). Oferujemy wsparcie w pozyskaniu dofinansowania: www.dobrytrener.pl.



Adres

ul. Bierutowska 57-59
51-317 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e Winda, dostep dla osdb z niepetnosprawnosciami

Kontakt

ﬁ E-mail Iwieliczko@dobrytrener.pl

Telefon (+48) 605 634 979

LILIANA WIELICZKO



