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Strategiczny marketing i rozwdj kancelarii
premium - indywidualna ustuga
szkoleniowa

Numer ustugi 2026/07/26/161638/3710518

& Ustuga szkoleniowa

[ zdalna w czasie rzeczywistym
8 Zajecia indywidualne

®© 24:00h

£ 21.08.2026 do 18.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Biznes / Marketing

7 380,00 PLN brutto
6 000,00 PLN netto
307,50 PLN brutto/h
250,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Ustuga jest skierowana w szczegélnosci do:

e witascicieli i wspotwtascicieli kancelarii prawnych;

e partneréw oraz oséb zarzgdzajgcych kancelariami;

¢ adwokatow, radcéw prawnych, doradcoéw podatkowych oraz innych
0s6b wykonujgcych zawody prawnicze;

e 0s6b odpowiedzialnych za marketing, sprzedaz, oferte lub rozwéj

biznesowy kancelarii;

e prawnikéw planujgcych rozwdéj wiasnej marki eksperckiej;

e 0s6b przygotowujagcych sie do utworzenia lub rozwoju kancelarii

prawne;j.

Ustuga jest szczegdlnie odpowiednia dla oséb, ktére chca lepiej
pozycjonowac kancelarie na rynku, uporzadkowac oferte, zwiekszy¢
postrzegang wartosc¢ ustug, skuteczniej dociera¢ do wybranych grup
klientéw oraz rozwingé proces sprzedazy i obstugi klienta.

Minimalna liczba uczestnikéw 1

Maksymalna liczba uczestnikow 1

Data zakonczenia rekrutacji 20-08-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga ,Strategiczny marketing i rozwoj kancelarii premium” przygotowuje uczestnika do samodzielnego projektowania
rynkowego rozwoju kancelarii poprzez diagnozowanie jej pozycji konkurencyjnej, okreslanie grup docelowych,
budowanie propozycji wartosci, projektowanie ustug premium, ustalanie polityki cenowej, prowadzenie eksperckiej
sprzedazy i negocjacji oraz opracowanie mierzalnego planu pozyskiwania klientéw i rozwoju marki kancelarii.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

analizuje model funkcjonowania
kancelarii, strukture ustug i Zrédta Analiza dowodoéw i deklaraciji
przychodéw

identyfikuje kluczowe zasoby,

L . . Analiza dowodoéw i deklaracji
kompetencje i przewagi konkurencyjne

Uczestnik diagnozuje sytuacje
strategiczng kancelarii

rozpoznaje bariery ograniczajace rozwaj

. Analiza dowodoéw i deklaraciji
kancelarii

wskazuje ustugi i segmenty klientéw o
. ) g g y . Analiza dowodéw i deklaraciji
najwigkszym potencjale rozwojowym

wskazuje specjalizacje i wyrézniki

. . . . Analiza dowodéw i deklaraciji
wspierajgce budowanie marki premium

Uczestnik projektuje pozycjonowanie formutuje korzysci i rezultaty istotne dla

" - - - R Analiza dowodéw i deklaraciji
kancelarii oraz jej propozycje wartosci wybranego segmentu klientow

uzasadnia sp6jnos$¢ propozycji wartosci

. Analiza dowodéw i deklaraciji
z potrzebami grupy docelowe

okresla zakres, etapy, rezultaty i zasady . L. .
o . . Analiza dowodéw i deklaraciji
realizacji wybranej ustugi

dobiera odpowiedni model $wiadczenia
ustugi, w tym ustuge jednorazowa, Analiza dowodéw i deklaraciji

Uczestnik projektuje oferte ustug etapowa albo abonamentowa

prawnych o wysokiej wartosci

opracowuje warianty lub pakiety ofert
P ! yu pa- € 3,10 ery Analiza dowodéw i deklaraciji
dostosowane do potrzeb klientow

wskazuje elementy zwiekszajace

iy ax . Analiza dowodéw i deklaraciji
postrzegang wartos$¢ i jakos$¢ obstugi



Efekty uczenia sie

Uczestnik ustala cene ustugi z
uwzglednieniem jej rentownosci

Uczestnik prowadzi ekspercka rozmowe
sprzedazowa z potencjalnym klientem

Uczestnik reaguje na obiekcje i
prowadzi negocjacje dotyczace
warunkéw wspétpracy

Uczestnik projektuje standard obstugi
oraz proces pozyskiwania klientéw

Kryteria weryfikacji

dobiera model wynagrodzenia
odpowiedni do charakteru ustugi

uwzglednia w kalkulacji czas pracy,
koszty, ryzyko i odpowiedzialnos$¢

rozpoznaje czynniki obnizajace
rentownos¢ ustugi lub wspotpracy z
klientem

diagnozuje potrzeby, sytuacje i kryteria
decyzyjne klienta

przedstawia rekomendowane
rozwigzanie w odniesieniu do potrzeb
klienta

komunikuje cene w kontekscie wartosci
i spodziewanego rezultatu

prowadzi rozmowe w sposé6b
profesjonalny, uporzadkowany i bez
wywierania nadmiernej presji

rozpoznaje charakter zgtoszonej
obiekgc;ji

reaguje na prébe obnizenia ceny lub
rozszerzenia zakresu ustugi

formutuje alternatywna propozycje bez
nieuzasadnionego obnizania
wynagrodzenia

komunikuje granice negocjacyjne i
konsekwencje zmiany zakresu
wspétpracy

okresla etapy procesu od przyjecia
zapytania do rozpoczecia wspotpracy

projektuje standard komunikacji w
kluczowych punktach kontaktu

okresla mierniki skutecznosci procesu
sprzedazy i obstugi klienta

Metoda walidacji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Analiza dowodoéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji

Analiza dowodéw i deklaraciji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

wybiera kierunek specjalizacji lub

. R Analiza dowodéw i deklaraciji
skalowania kancelarii

wskazuje procesy wymagajace
standaryzacji, delegowania albo Analiza dowodéw i deklaraciji
automatyzacji

Uczestnik opracowuje plan rozwoju
kancelarii

okresla cele i dziatania do wykonania w

perspektywie 30 i 90 dni Analiza dowodoéw i deklaraciji

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektow uczenia sig?

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 walidacji?

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

DZIEN | — diagnoza, pozycjonowanie i oferta kancelarii premium
9:00-10:30
Modut I. Diagnoza strategiczna kancelarii i identyfikacja potencjatu wzrostu

¢ analiza modelu funkcjonowania, Zrédet przychoddw i struktury ustug;

e identyfikacja kluczowych zasobdéw, kompetenciji i przewag konkurencyjnych;
¢ analiza grup klientédw oraz rentownos$ci poszczegélnych ustug;

e rozpoznanie barier ograniczajacych rozwéj kancelarii.

10:30-10:45 — przerwa



10:45-12:15

Modut Il. Pozycjonowanie kancelarii jako marki premium

¢ okreslenie miejsca kancelarii na rynku ustug prawnych;

e specjalizacja i ekspercko$¢ jako Zrédta przewagi konkurencyjnej;

¢ komunikowanie jakosci, bezpieczenstwa i profesjonalizmu;

e budowanie spéjnego wizerunku marki premium bez konkurowania cena.

12:15-12:45 — przerwa obiadowa
12:45-14:15

Modut Ill. Projektowanie propozycji wartosci kancelarii

¢ identyfikacja najwazniejszych problemoéw i oczekiwan klientéw;

¢ formutowanie korzysci oraz rezultatéw wspotpracy;

e tworzenie wyréznikdéw kancelarii i argumentac;ji eksperckiej;

e dopasowanie propozycji wartosci do wybranych segmentéw klientéw.

14:15-14:30 — przerwa
14:30-15:00

Modut IV. Segmentacja klientéw i wybér grup docelowych

e segmentacja klientéw kancelarii wedtug potrzeb i potencjatu;
¢ identyfikacja najbardziej perspektywicznych grup;

¢ okreslenie profilu klienta docelowego;

¢ dopasowanie specjalizacji i oferty do wybranego segmentu.

DZIEN Il — projektowanie ustug, rentowno$¢ i polityka cenowa
9:00-10:30

Modut V. Projektowanie ustug prawnych o wysokiej wartosci

¢ projektowanie ustug premium i kompleksowych rozwigzan;

¢ tworzenie pakietéw jednorazowych, etapowych i abonamentowych;

e okreslanie zakresu, etapdéw, rezultatéw i zasad wspétpracy;
¢ zwiegkszanie postrzeganej wartosci i jakosci doswiadczenia klienta.

10:30-10:45 — przerwa
10:45-12:15

Modut VI. Strategiczne zarzgdzanie ceng ustug prawnych

e dobor modelu wynagrodzenia do charakteru ustugi;

¢ uwzglednianie kosztéw, czasu pracy, ryzyka i odpowiedzialnosci;

¢ projektowanie wariantéw cenowych i minimalnego poziomu wynagrodzenia;
e zasady podnoszenia cen i wzmacniania pozycji rynkowej kancelarii.

12:15-12:45 — przerwa obiadowa
12:45-14:15

Modut VII. Analiza rentownosci ustug i portfela klientéw

¢ analiza przychoddw, kosztéw i czasu pracy w poszczegdlnych ustugach;
e identyfikacja ustug oraz klientéw nierentownych;



¢ rozpoznawanie ukrytych kosztéw i niekontrolowanego rozszerzania zakresu;
¢ podejmowanie decyzji o optymalizacji, zmianie lub wycofaniu ustugi.

14:15-14:30 — przerwa
14:30-15:00

Modut VIII. Komunikowanie ceny i obrona wartosci ustugi

e prezentowanie ceny w konteks$cie wartosci i rezultatu;

¢ uzasadnianie wysokosci honorarium;

e reagowanie na proby negocjowania ceny i oczekiwanie rabatu;
e komunikowanie wptywu zmiany zakresu na wynagrodzenie.

DZIEN Il — sprzedaz, negocjacje i komunikacja z klientem
9:00-10:30

Modut IX. Sprzedaz doradcza i ekspercka w kancelarii

e prowadzenie pierwszej rozmowy z potencjalnym klientem;

¢ diagnozowanie potrzeb, sytuaciji i kryteriow decyzyjnych;

e prezentowanie rekomendowanego rozwigzania i wartosci ustugi;
e finalizowanie wspétpracy bez nadmiernej presji sprzedazowej.

10:30-10:45 — przerwa
10:45-12:15

Modut X. Negocjacje handlowe w praktyce kancelarii

e okreslanie celdw, interesow i granic negocjacyjnych;

¢ negocjowanie honorarium, zakresu i warunkéw wspotpracy;

e reagowanie na presje cenowa i taktyki negocjacyjne;

e formutowanie alternatywnych propozycji i dokumentowanie ustalen.

12:15-12:45 — przerwa obiadowa
12:45-14:15

Modut XI. Reagowanie na obiekcje i trudne sytuacje sprzedazowe

e rozpoznawanie obiekcji rzeczywistych i pozornych;

e reagowanie na poréwnywanie ofert i kwestionowanie wartosci;

e prowadzenie rozméw o rabatach oraz dodatkowym wynagrodzeniu;
e utrzymywanie profesjonalnego stanowiska w sytuacji napiecia.

14:15-14:30 — przerwa
14:30-15:00

Modut XII. Projektowanie procesu pozyskiwania klientow

e okreslenie etapdw procesu sprzedazowego kancelarii;

¢ kwalifikowanie zapytan i standaryzacja pierwszego kontaktu;
¢ planowanie dziatan po rozmowie z potencjalnym klientem;

¢ okreslanie miernikow skutecznosci procesu sprzedazy.

DZIEN IV — asertywno$¢, obstuga klienta, skalowanie i strategia



9:00-10:30
Modut XIIl. Asertywnos¢ jako kompetencja wiasciciela kancelarii

e wyznaczanie granic i komunikowanie zasad wspotpracy;

e reagowanie na nierealne oczekiwania oraz presje czasu;

e prowadzenie rozmoéw dotyczgcych dodatkowych dziatan i zalegtych ptatnosci;
e ochrona czasu, zasobéw i autorytetu wtasciciela kancelarii.

10:30-10:45 — przerwa
10:45-12:15

Modut XIV. Standard obstugi i budowanie dtugoterminowych relacji

¢ projektowanie standardu obstugi w kluczowych punktach kontaktu;

e zarzadzanie oczekiwaniami i informowanie o przebiegu sprawy;

e reagowanie na niezadowolenie oraz przekazywanie trudnych informaciji;
¢ rozwijanie lojalnosci, rekomendacji i dalszej wspotpracy.

12:15-12:45 — przerwa obiadowa
12:45-14.00

Modut XV. Skalowanie kancelarii i opracowanie strategii rozwoju

¢ wybér modelu skalowania, specjalizacji i rozwoju ustug;

e standaryzacja proceséw, delegowanie i automatyzacja dziatan;
e okreslenie celéw oraz dziatan na pierwsze 30 i 90 dni;

e opracowanie planu rozwoju kancelarii i miernikéw skutecznosci.

14:00-14:15 — przerwa
14:15-15:00

Walidacja efektow uczenia sie
1) Ustuga obejmuje tacznie 24 godziny zegarowe, przy czym jedna godzina zegarowa odpowiada 60 minutom.
Na catkowity czas ustugi sktadajg sie:

¢ 10 godzin czesci teoretycznej;

e 9 godzini 15 minut czesci praktyczne;j;
e 45 minut walidacji efektéw uczenia sie;
e 4 godziny przerw.

Przerwy zostaty wskazane w harmonogramie i wliczaja sie w catkowity czas trwania ustugi.
Czes¢ edukacyjna ustugi, z wytgczeniem przerw i walidacji, obejmuje tagcznie 19 godzin i 15 minut.

Walidacja efektdéw uczenia sie stanowi integralng czes$¢ ustugi, zostata wyodrebniona w harmonogramie i odbywa sie po zakorczeniu
czesci edukacyjnej. Ustuga jest indywidualna.

2) Prowadzone w ramach szkolenia zajecia realizowane sg metodami interaktywnymi i aktywizujgcymi, rozumianymi jako metody umozliwiajace
uczenie sie w oparciu o doswiadczenie i pozwalajgce uczestnikom na ¢wiczenie umiejetnosci.

3) Minimalne wymagania:

e mie¢ ukonczone 18 lat;

e posiada¢ podstawowa wiedze dotyczaca funkcjonowania rynku ustug prawnych lub do$wiadczenie zwigzane z wykonywaniem,
organizowaniem albo sprzedazg ustug prawnych;

¢ by¢ wtascicielem, wspétwiascicielem, osobg zarzadzajgca kancelaria, prawnikiem albo osobg planujaca prowadzenie kancelarii lub
rozwdj dziatalnosci w obszarze ustug prawnych;



¢ posiadaé¢ mozliwo$¢ podejmowania albo rekomendowania decyzji dotyczacych oferty, cen, sposobu obstugi klienta lub kierunku
rozwoju kancelarii.

Nie jest wymagane wczesniejsze ukonczenie szkolen z zakresu zarzadzania, sprzedazy, marketingu lub finanséw.

4) Grupa docelowa
Ustuga jest skierowana w szczegdélnosci do:

e wiascicieli i wspotwtascicieli kancelarii prawnych;

e partneréw oraz os6b zarzadzajgcych kancelariami;

¢ adwokatéw, radcow prawnych, doradcéw podatkowych oraz innych oséb wykonujgcych zawody prawnicze;
¢ 0s6b odpowiedzialnych za marketing, sprzedaz, oferte lub rozwdj biznesowy kancelarii;

e prawnikéw planujgcych rozwdéj wtasnej marki eksperckiej;

e 0s6b przygotowujgcych sie do utworzenia lub rozwoju kancelarii prawnej.

Ustuga jest szczegdlnie odpowiednia dla osdb, ktére cheg lepiej pozycjonowac kancelarie na rynku, uporzadkowac oferte, zwiekszyé
postrzegang wartosc¢ ustug, skuteczniej docieraé¢ do wybranych grup klientéw oraz rozwing¢ proces sprzedazy i obstugi klienta.

5) Cel edukacyjny: Ustuga ,Strategiczny marketing i rozwoj kancelarii premium” przygotowuje uczestnika do samodzielnego projektowania
rynkowego rozwoju kancelarii poprzez diagnozowanie jej pozycji konkurencyjnej, okreslanie grup docelowych, budowanie propozycji wartosci,
projektowanie ustug premium, ustalanie polityki cenowej, prowadzenie eksperckiej sprzedazy i negocjacji oraz opracowanie mierzalnego planu
pozyskiwania klientow i rozwoju marki kancelarii.

6) Warunki organizacyjne:Ustuga jest realizowana indywidualnie w czasie rzeczywistym, w formule zdalnej.
Do udziatu w ustudze uczestnik powinien posiadac:

e komputer lub laptop z dostepem do stabilnego tgcza internetowego;

¢ aktualng przegladarke internetowa;

e sprawng kamere internetowa;

e mikrofon i gtos$niki albo stuchawki;

¢ dostep do programu umozliwiajgcego edycje dokumentéw tekstowych;

¢ dostep do programu umozliwiajacego wykonywanie podstawowych obliczen i prace z arkuszami;
¢ adres poczty elektronicznej umozliwiajgcy otrzymanie materiatéw i informacji organizacyjnych;

¢ spokojne miejsce pozwalajgce na aktywny udziat w zajeciach i wykonywanie ¢wiczen.

Ustuga jest prowadzona za posrednictwem platformy do komunikacji zdalnej — Google Meet. Dane dostepowe zostang przekazane
uczestnikowi przed rozpoczeciem szkolenia.

Uczestnik powinien mie¢ mozliwos¢ korzystania z kamery i mikrofonu w szczegélnosci podczas:

e dyskusji;

¢ Céwiczen praktycznych;

e symulacji rozmow;

¢ udzielania informacji zwrotnej;
¢ walidacji efektéw uczenia sie.

7) Walidacja:

Walidacja zostanie przeprowadzona na podstawie kompleksowego studium przypadku dotyczacego kancelarii prawnej. Uczestnik
otrzyma opis sytuacji kancelarii obejmujacy jej oferte, strukture klientéw, sposéb wyceny ustug, wybrane dane dotyczace rentownosci oraz
problemy zwigzane ze sprzedazg i obstuga klienta.

W ramach walidacji uczestnik:

1. opracuje karte rekomendaciji strategicznych dla kancelarii;

2. zaprojektuje propozycje warto$ci, wybrang ustuge oraz jej model cenowy;

3. okresli dziatania rozwojowe na pierwsze 30 i 90 dni;

4. przeprowadzi symulowang rozmowe z klientem dotyczacg oferty, ceny i zgtoszonej obiekcji;

Ramowy przebieg walidacji — 45 minut

¢ 30 minut — samodzielne opracowanie rozwigzania studium przypadku;
¢ 10 minut — obserwacja symulowanej rozmowy z potencjalnym klientem;
e 5 minut — podsumowanie walidacji



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 28

Przedmiot /
temat

Diagnoza
strategiczna
kancelarii i
identyfikacja
potencjatu
wzrostu —
rozmowa na
Zywo

-

Pozycjonowa
nie kancelarii
jako marki
premium -
éwiczenia

am-

Projektowanie
propozycji
wartosci
kancelarii —
éwiczenia

Segmentacja
klientéw i
wybér grup
docelowych -
rozmowa na
Zywo

Projektowanie
ustug
prawnych o
wysokiej
wartosci —
éwiczenia

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

WOJCIECH
GRACZYK

WOJCIECH
GRACZYK

WOJCIECH
GRACZYK

WOJCIECH
GRACZYK

WOJCIECH
GRACZYK

Data realizacji
zajec

21-08-2026

21-08-2026

21-08-2026

21-08-2026

21-08-2026

21-08-2026

21-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

15:00

10:30

10:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

00:30

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Strategiczne
zarzadzanie
ceng ustug
prawnych —
wideokonfere
ncja

oD

Analiza
rentownosci
ustug i
portfela
klientéw -
wspotdzieleni
e ekranu

(52 B

Komunikowan
iecenyi
obrona
wartosci
ustugi -
éwiczenia

Sprzedaz
doradcza i
ekspercka w
kancelarii —
wideokonfere
ncja

@B

Negocjacje
handlowe w
praktyce
kancelarii -
éwiczenia

o2 B

Typ

aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

WOJCIECH
GRACZYK

WOJCIECH
GRACZYK

WOJCIECH
GRACZYK

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

Data realizacji
zajeé

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

12:15

12:45

14:15

14:30

15:00

10:30

10:45

12:15

12:45

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

00:30

01:30

00:15

01:30

00:30



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Reagowanie

na obiekcje i

trudne Zajecia
sytuacje

sprzedazowe

- éwiczenia

20228 | Przerwa

Projektowanie

procesu

pozyskiwania Zajecia
klientéw -

rozmowa na

Zywo

Asertywnosé

jako

kompetencja Zajecia
wiasciciela

kancelarii -

éwiczenia

- Przerwa

Standard

obstugi i

budowanie Zajecia
dtugotermino

wych relacji —

éwiczenia

25728 | Przerwa

Skalowanie
kancelarii i
opracowanie
strategii
rozwoju —

Zajecia

rozmowa na
Zywo

- Przerwa

- Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

MARTA
SCHNEIDER

Data realizacji
zajeé

11-09-2026

11-09-2026

11-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

18-09-2026

Godzina
rozpoczecia

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:00

14:15

Godzina
zakonczenia

14:15

14:30

15:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:00

14:15

15:00

Liczba godzin

01:30

00:15

00:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:15

00:15

00:45



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 24:00
w tym suma godzin zajeé 19:15
w tym suma godzin walidacji 00:45
w tym suma przerw 04:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 26:30
Cennik
r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.
.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 7 380,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 307,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 250,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 2

122

MARTA SCHNEIDER

Marta Schneider — trenerka i ekspertka w zakresie rozwoju biznesowego, komunikacji, sprzedazy
ustug eksperckich, przywédztwa oraz budowania profesjonalnych relacji z klientami. W ciggu
ostatnich pieciu lat przeprowadzita ponad 1500 godzin szkolen, w tym ponad 350 godzin zaje¢
dotyczacych rozwoju przywdédztwa, budowania zespotéw, doskonalenia kompetencji menedzerskich

Szczegolnie ceni prace ze specjalistami, ktérzy chcg Swiadomie rozwija¢ swoja pozycje zawodowa,
przeksztatcaé wiedze eksperckg w warto$¢ rynkowg oraz budowac spdjny model dziatania oparty
na kompetencjach, autentycznosci i jasno okreslonych wartosciach.

W pracy trenerskiej tgczy perspektywe psychologiczng, marketingowa, socjologiczng i biznesowa.
Korzysta z aktualnej wiedzy naukowej, w tym wynikow badan i metaanaliz, przektadajac jg na
praktyczne narzedzia mozliwe do zastosowania w sprzedazy, negocjacjach, obstudze klienta i
rozwijaniu dziatalnosci eksperckiej.

W ramach ustugi ,Strategiczny marketing i rozwéj kancelarii premium — indywidualna ustuga
szkoleniowa” odpowiada za moduty dotyczace sprzedazy doradczej i eksperckiej, negocjowania
honorarium i warunkéw wspétpracy, reagowania na obiekcje, projektowania procesu pozyskiwania
klientéw, asertywnego komunikowania granic, standardu obstugi klienta, budowania
dtugoterminowych relacji oraz planowania rozwoju i skalowania kancelarii.

222

WOJCIECH GRACZYK

Wojciech Graczyk — szkoleniowiec oraz Prezes Zarzagdu KORYCKI & GRACZYK CONSULTING GROUP
sp. z 0.0. Posiada ponad 3000 udokumentowanych godzin prowadzenia szkolen oraz
doswiadczenie w realizacji ponad 200 proceséw walidacyjnych.

Specjalizuje sie w prowadzeniu szkolen i konsultacji indywidualnych dla wtascicieli firm,
menedzeréw oraz specjalistéw odpowiedzialnych za rozwdj dziatalnosci. Jego gtéwne obszary
eksperckie obejmuja:

strategiczne planowanie rozwoju organizacji;
diagnozowanie i porzgdkowanie modeli biznesowych;
pozycjonowanie ustug i marek eksperckich;
segmentacje klientéw i okreslanie grup docelowych;
projektowanie propozycji wartosci;

budowanie oferty ustugowej o wysokiej wartosci;
projektowanie pakietéw i modeli Swiadczenia ustug;
komunikowanie wartosci i ceny;

analize proces6w oraz standardéw obstugi klienta;
rozw0j marki osobistej i eksperckiej;

zarzadzanie jakoscig ustug szkoleniowych i doradczych.

W ramach ustugi ,Strategiczny marketing i rozwdj kancelarii premium - indywidualna ustuga
szkoleniowa” odpowiada za moduty dotyczagce diagnozy sytuacji strategicznej kancelarii,
identyfikowania potencjatu wzrostu, pozycjonowania kancelarii jako marki premium, segmentac;ji



klientéw, projektowania propozycji wartosci i oferty ustug prawnych, ustalania modeli
wynagrodzenia, analizy rentownosci ustug oraz komunikowania ceny i wartosci wspétpracy.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma w formie elektronicznej prezentacje szkoleniowa, materiaty robocze i zestawienia narzedzi omawianych podczas zaje¢,
a takze nagranie szkolenia oraz zapis czatu ze spotkan na Google Meet. Materiaty bedg dostosowane do indywidualnego charakteru
ustugi i bedg wspieraty wdrozenie rozwigzan dotyczacych strategii, oferty, polityki cenowej, sprzedazy, obstugi klienta i rozwoju kancelarii.
Materiaty sg przeznaczone wytacznie do uzytku wtasnego uczestnika.

Warunki uczestnictwa

0d uczestnika nie jest wymagane wczesniejsze ukonczenie okreslonych szkolen. Rekomendowane jest:

e prowadzenie kancelarii lub praktyki prawnej

¢ posiadanie doswiadczenia w obstudze klientéw

e znajomos¢ podstawowego modelu funkcjonowania wtasnej kancelarii
e gotowos¢ do analizy aktualnych ustug, cen i proceséw

e mozliwo$¢ pracy na rzeczywistych przyktadach biznesowych

e komputer z dostepem do Internetu

e sprawna kamera, mikrofon i gtosniki lub stuchawki

¢ aktualna przegladarka internetowa umozliwiajgca Google Meet

Informacje dodatkowe

1. Jesli ustuga bedzie finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych, bedzie korzysta¢ ze zwolnienia od podatku VAT na podstawie §
3 ust. 1 pkt 14 Rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz
warunkdéw stosowania tych zwolnien (t.j. Dz.U. z 2025 r. poz. 832).

2. Uczestnik, ktéry osiggnie co najmniej 80% frekwencji, otrzyma zaswiadczenie o ukoriczeniu szkolenia. Informacja o pozytywnym
potwierdzeniu osiggniecia efektéw uczenia sie zostanie zamieszczona na zaswiadczeniu albo w odrebnym dokumencie wytgcznie w
przypadku uzyskania pozytywnego wyniku walidacji. Kazde kryterium weryfikaciji jest oceniane jako spetnione albo niespetnione. Efekt
uczenia sie zostaje uznany za osiggniety, jezeli uczestnik spetni co najmniej 80% przypisanych do niego kryteriéw, z zaokragleniem
wymaganej liczby kryteriow w gore do najblizszej liczby catkowitej. Warunkiem pozytywnego wyniku walidacji jest osiggniecie
wszystkich efektéw uczenia sie.

Warunki techniczne

1. Platforma komunikacyjna — Google Meet.
2. Wymagania sprzetowe:

e komputer z aktualnym systemem (Windows 10 lub nowszy / macOS 12 lub nowszy / aktualna dystrybucja Linux),
e aktualna przegladarka (Chrome/Edge/Firefox/Safari — co najmniej dwie ostatnie wersje),

e stabilne tacze internetowe o przepustowosci min. 10 Mb/s (pobieranie) i 2 Mb/s (wysytanie),

¢ sprawna kamera komputerowa i mikrofon,

* sprawne stuchawki/ gtosniki.

1. Okres waznosci linku: od godziny zegarowej przed godzing rozpoczecia szkolenia w dniu pierwszym do godziny zegarowej po zakoriczeniu
szkolenia w dniu ostatnim.



Kontakt

WOJCIECH GRACZYK

E-mail wojciech.graczyk@korycki-graczyk.pl
Telefon (+48) 698 291 420




