Mozliwos$¢ dofinansowania

Analiza konkurencji - Szkolenie 1 500,00 PLN brutto
1 500,00 PLN netto

187,50 PLN brutto/h
187,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2023/03/22/123918/1747689

WARTO SZKOLIC

SPOLKA Z

OGRANICZONA © Warszawa / stacjonarna
ODPOWIEDZIALNOS & Ustuga szkoleniowa

CIA O 8h

% %k K 9 26.02.2025 do 26.02.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie dedykowane jest dla 0séb, ktérzy chca zwiekszy¢ kluczowe
zagadnienia zwigzane z

Grupa docelowa ustugi . ) N ) - .
badaniem rynku i konkurencji nastawione na lepsze rozumienie swoich

produktow.
Minimalna liczba uczestnikow 4
Maksymalna liczba uczestnikow 16
Data zakonczenia rekrutacji 19-02-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 8
Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga "Analiza konkurencji" prowadzi uczestnika do nabycia zdolnosci okreslania na lepsze rozumienie swoich
produktéw, wypracowywanie modelu wspétpracy w zespole specjalistéw ds. sprzedazy, manageréw exportu. Dodatkowo
product managerdéw oraz poszukiwanie nowych mozliwosci dla swoich produktéw na rynku.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

W zakresie wiedzy: Uczestnik definiuje
kluczowe pojecia zwigzane z analizg
rynku, takie jak segmentacja rynku,
metody badania rynku, czy analiza
konkurencji.

Charakteryzacja réznych form
segmentac;ji rynku i kryteriow jej
stosowania.

W zakresie umiejetnosci: Uczestnik

monitoruje i okresla cele badania rynku

i wybiera odpowiednie metody
badawcze.

W zakresie kompetenc;ji spotecznych:
Uczestnik definiuje i przeprowadza
wszechstronng analize konkurencji,
wilaczajac w to potencjat i cele
konkurentow.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Kryteria weryfikacji

Uczestnik definiuje kluczowe pojecia
zwigzane z analizg rynku, takie jak
segmentacja rynku, metody badania
rynku, czy analiza konkurencji.
Charakteryzacja réznych form
segmentacji rynku i kryteriow jej
stosowania.

Uczestnik monitoruje i okresla cele
badania rynku i wybiera odpowiednie
metody badawcze.

Uczestnik definiuje i przeprowadza
wszechstronng analize konkurencji,
wilaczajac w to potencjat i cele
konkurentéw.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Test teoretyczny

Test teoretyczny

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

Szkolenie adresowane jest dla 0séb, ktorzy chcag zwiekszyé kluczowe zagadnienia zwigzane z
badaniem rynku i konkurencji nastawione na lepsze rozumienie swoich produktéw.

Szkolenie ma charakter praktyczny i aktywizujgcy w celu wypracowania najkorzystniejszego podejscia oraz rozwigzan dla
organizacji.

Forma zajec¢:
Forma: praktyczne ¢wiczenia scenariuszowe, dyskusje moderowane, éwiczenia indywidualne, angazujgce miniwyktady.

Liczba godzin ustugi jest liczona wedtug godzin zegarowych.
Program szkolenia:
Wprowadzenie do szkolenia

¢ Poznanie uczestnikow,
e Zasady, reguty pracy na warsztatach,
¢ Oczekiwania uczestnikow, gorgce tematy,

Analiza rynku

¢ Case study — analiza rynku

¢ Powody analizowania rynku i konkurencji
¢ Metody badania rynku

¢ Kluczowe pytania w analizie otoczenia

e Korzysci dla Ciebie / firmy / Klientéw

Segmentacja

¢ Definicja segmentacji rynku

¢ Kluczowe powody segmentaciji

e Kryteria segmentacji rynku

« Cwiczenie — Moja grupa docelowa

Badanie rynku

¢ Cel badania rynku

o Cwiczenie — zbadaj rynek

¢ Metody badania rynku

e Korzysci przeprowadzania badan rynkowych
¢ Analiza mojego rynku

Potencjat rynku dla produktu

e Jak rozumie¢ potencjat rynkowy
 Cwiczenie - okres$l potencjat rynku

¢ Metoda 5 sit Portera

¢ Pojemnos¢ rynku

¢ Przeanalizuj potencjat Twojego rynku

Analiza konkurencji

« Cwiczenie - Co wiesz o swojej konkurencji

e Jakie korzysci daje dobra znajomo$¢ konkurencji
e Jak przeprowadzi¢ dobra analize konkurencji
 Zrédta informaciji o konkurengiji

e Potencjat i cele mojej konkurenc;ji

¢ Analiza konkurencji i co dalej

¢ Moje wnioski i plan dziatan



Analiza produktéw

¢ Mozliwosci pozycjonowania produktéw

 Cwiczenie - Model pozycjonowania Twojego produktu
¢ Metoda Davida Aakera

¢ Pozycjonowanie produktéw a komodytyzacja

Podsumowanie warsztatu

¢ Kluczowe informacje
¢ Moje wnioski
¢ Plan dziatan

Po ustudze rozwojowej uczestnik otrzyma zaswiadczenie ukoficzenia szkolenia.
Ukonczenie szkolenia rozumiane jest jako obecno$¢ na minimum 80% zajeé przewidzianych programem.

Sala szkoleniowa spetnia warunki lokalowe oraz sprzetowe gwarantujgce prawidtowe przeprowadzenie szkolenia tj. m.in. (stoty,
krzesta, dostep do sieci internetowej, flipchart, rzutnik multimedialny, laptop)

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
o Prowadzacy . i . i Liczba godzin

zajec zajec rozpoczecia zakoriczenia

Wprowadzenie Pawet Gtowacki 26-02-2025 08:00 08:30 00:30

do szkolenia

Analiza

Pawet Gtowacki 26-02-2025 08:30 09:30 01:00
rynku

Przerwa Pawet Gtowacki 26-02-2025 09:30 09:45 00:15

. Pawet Gtowacki 26-02-2025 09:45 10:45 01:00
Segmentacja

Badanie

Pawet Gtowacki 26-02-2025 10:45 11:45 01:00
rynku

Przerwa Pawet Gtowacki 26-02-2025 11:45 12:00 00:15

Potencjat

rynku dla Pawet Gtowacki 26-02-2025 12:00 13:00 01:00
produktu

Analiza .
. Pawet Gtowacki 26-02-2025 13:00 14:00 01:00
konkurencji

Przerwa Pawet Gtowacki 26-02-2025 14:00 14:15 00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, X , X Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Analiza .
) Pawet Gtowacki 26-02-2025 14:15 15:30 01:15
produktow
Podsumowanie Pawet Gtowacki 26-02-2025 15:30 16:00 00:30
warsztatu
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 500,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 187,50 PLN
Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
o

1z1

Pawel Glowacki

Doswiadczony trener, praktyk biznesu, doswiadczony manager, certyfikowany coach. W ramach
pracy managerskiej odpowiedzialny miedzy innymi za wdrazanie innowacyjnych metod zarzadzania
zespotami rozproszonymi, wspotpracy z Klientami firmy przy wykorzystaniu narzedzi cyfrowych. Od
ponad 10 lat wspiera rozwoj managerdw, specjalistow réznych branz MSP poprzez szkolenia
stacjonarne, field coaching, doradztwo, indywidualny coaching biznesowy i rozwojowy oraz
szkolenia online. Jest pasjonatem nowoczesnych narzedzi cyfrowych. Systematycznie doksztatca
sie w tym zakresie oraz w praktyce wykorzystuje zdobytg wiedze i umiejetnosci. Jest udziatowcem
prywatnej firmy, dla ktérej samodzielnie przygotowat 3 strony internetowe, zaprojektowat i zbudowat
studio filmowe oraz wdrozyt szereg innowac;ji cyfrowych majacych na celu optymalizacje procesow
wewnatrz firmy oraz zdobywanie przewagi konkurencyjnej. Jest twdrcg autorskiego programu
prowadzenia angazujgcych szkolen i warsztatéw stacjonarnych oraz online z wykorzystaniem
innowacyjnych narzedzi cyfrowych.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy uczestnik szkolenia otrzyma od organizatora materiaty szkoleniowo - dydaktyczne w formie zeszytu uczestnika.

Warunki uczestnictwa

Sala szkoleniowa spetnia warunki lokalowe oraz sprzetowe gwarantujgce prawidtowe przeprowadzenie szkolenia tj. m.in. (stoty, krzesta,
dostep do sieci internetowej, flipchart, rzutnik multimedialny, laptop).

Adres

Warszawa
00-001 Warszawa

woj. mazowieckie

Kontakt

ﬁ E-mail patrycja.sanok@wartoszkolic.pl

Telefon (+48) 739 088 688

Patrycja Sanok



