Mozliwo$¢ dofinansowania

ROZWOJ BIZNESU W KONKURENCYJNEJ 3 800,00 PLN brutto
BRANZY- SPRAWDZONE STRATEGIE | 3 800,00 PLN netto

§’ﬁ CASE STUDIES
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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw
Maksymalna liczba uczestnikow
Data zakonczenia rekrutacji
Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

© Wroctaw / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

158,33 PLN brutto/h
158,33 PLN netto/h

Biznes / Zarzadzanie przedsigbiorstwem

Grupa docelowg sg osoby pragnace zdoby¢ wiedzg i umiejetnosci
niezbedne do rozwoju biznesu w oparciu o sprawdzone metody oraz case
studies z polskiego i zagranicznego rynku.

26-09-2025

stacjonarna

24

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

ROZWOJ BIZNESU W KONKURENCYJNEJ BRANZY- SPRAWDZONE STRATEGIE | CASE STUDIES przygotowuje do
swiadomego podejmowania decyzji strategicznych, optymalizacji procesow i budowania trwatej przewagi

konkurencyjnej.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

1. Analizuje sytuacje wyjsciowe i
identyfikuje potencjat wzrostu

Charakteryzuje strategie wzrostu i 2. Omawia skuteczne strategie rozwoju
I L L . Test teoretyczny
skalowania biznesu 3. Wdraza innowacje i nowe technologie
4. Analizuje rentowno$¢ i finansowanie
rozwoju

1. Charakteryzuje marketing i promocje

w oparciu o case studies

2. Omawia zarzadzanie personelem

3. Omawia techniki zwigkszenia

zaangazowania zespotu Test teoretyczny
4. Podaje przyktady optymalizacji

proceséw operacyjnych

Planuje proces budowania marki,
marketing i zarzadzanie operacyjne

5. Sporzadza plan przyciagniecia i
utrzymania klienta

1. Omawia dtugoterminowe planowanie
strategiczne

Planuje dtugoterminowy rozwdj i 2. Sporzadza plan zarzadzaniem
. X . . Test teoretyczny
zarzadzanie ryzykiem ryzykiem biznesowym
3. Omawia innowacje i przewidywanie
trendéw

1. Opisuje automatyzacje i cyfryzacje w

zarzadzaniu klinika

2. Planuje ekspansje zagraniczng i

wprowadza marke na nowe rynki

3. Omawia psychologie klienta i Test teoretyczny
budowanie z nim luksusowego

Planuje zaawansowane strategie
rozwoju i ekspansji

doswiadczenia
4. Sporzadza plan budowy
dtugoterminowej wartosci marki

1. Omawia psychologie sprzedazy i
podejscia do klienta
Charakteryzuje skuteczng sprzedaz i 2. Omawia techniki sprzedazy ustug
obstuge klienta premium
3. Wprowadza sprzedaz w mediach
spotecznosciowych i online

Test teoretyczny

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenciji
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 weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Dzien 1
Teoria: 09:00-16:00i 16:30-21:30

¢ Analiza sytuacji wyj$ciowej i identyfikacja potencjatu rozwoju

¢ Ocena obecnej sytuacji biznesowej: analiza SWOT

e |dentyfikacja nisz rynkowych i nowych mozliwos$ci.

e Jak przeprowadzac¢ badania rynkowe w celu lepszego zrozumienia potrzeb klientow.

¢ Skalowanie dziatalno$ci poprzez rozszerzenie oferty o ustugi premium.

¢ Rozwdj na nowych rynkach lokalnych.

 Analiza btedéw i lekciji z praktyki rynkowe;.

e Wdrazanie innowacji i nowych technologii, ktére przyniosa najwigkszy zwrot w inwestycji
¢ Przeglad sprawdzonych technologii w branzy

» Jak obliczy¢ rentownos¢ nowych inwestycji w urzadzenia i ustugi.

¢ Rola finansowania zewnetrznego - leasing, kredyty, dotacje.

e Case study: Historia sukcesu firmy, ktéra zoptymalizowata koszty operacyjne i zwiekszyta zyski.

Dzien 2
Teoria: 09:00-16:00

e Case study: Kampania firmy, ktéra zyskata 200% wzrost liczby klientéw dzieki odpowiedniej promociji online.

e Jak motywowac i szkoli¢ zespét, by osiggat wyzsze wyniki sprzedazy ustug.

e Case study: Firma, ktéra poprawita wydajno$¢ zespotu dzigki wprowadzeniu programéw rozwoju zawodowego.
e Wdrazanie systeméw CRM do zarzadzania relacjami z klientami.

e Usprawnianie proceséw obstugi klienta.

e Case study: Jak jedna klinika zmniejszyta liczbe rezygnaciji z wizyt o 30% dzieki automatyzacji proceséw.

¢ Budowanie lojalnosci klientéw — programy lojalnosciowe i personalizacja ustug.

e Case study: Historia kliniki, ktéra zwiekszyta retencje klientéw o 40% dzieki strategii obstugi posprzedazowej.

e Zarzadzanie opiniami online i ich wptyw na wizerunek.

Praktyka: 16:30-21:00

» Tworzenie skutecznych kampanii marketingowych w mediach spotecznosciowych (Facebook, Instagram, TikTok).
¢ Wykorzystanie influenceréw w budowaniu zasiegu marki.

Walidacja: 21:00-21:30
Uczestnik otrzymuje test zamkniety, sprawdzajgcy poziom wiedzy.
WARUNKI ORGANIZACYJNE

Grupa docelowg sg osoby pragngce zdoby¢ wiedzg i umiejetnosci niezbedne do rozwoju biznesu w oparciu o sprawdzone metody oraz
case studies z polskiego i zagranicznego rynku.

Szkolenie prowadzone bedzie w godzinach zegarowych.
Szkolenie obejmuje 24 godz. zegarowych w tym walidacja. (19 h teorii i 5 h praktyki)

Kazdego dnia przewidziana jest 30 minutowa przerwa, ktéra nie wlicza sie w czas trwania ustugi.



Szkolenie prowadzone jest w matych 4 - osobowych grupach.

Osoba przeprowadzajgca walidacje nie uczestniczy w czesci edukacyjnej. Na walidacje przewidziane jest 30 min. w formie testu zamknigtego,

ostatniego dnia kursu.

Po czesci teoretycznej kursu nastepuje zakonczenie wraz z wreczeniem certyfikatu kazdemu uczestnikowi, ktéry zaliczyt dane szkolenie na

podstawie oceny walidatora.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 5

Przedmiot / temat

P d
zajec rowadzacy

Rozwoj

biznesuw
konkurencyjnej
branzy - teoria: Pawet Gruda
strategie wzrostu

i skalowania

biznesu

Rozwdj

biznesu w
konkurencyjnej
branzy - teoria:
strategie wzrostu
i skalowania

Pawet Gruda

biznesu

Rozwdj

biznesu w

konkurencyjnej

branzy - tef)rla: Pawel Gruda
Dtugoterminowy

rozwoj i

zarzadzanie

ryzykiem

Rozwoj

biznesu w

konkurencyjnej

branzy -

praktyka: Pawet Gruda
Diugoterminowy

rozwdj i

zarzadzanie

ryzykiem

&P Walidacja:

i Pawet Gruda
test zamkniety

Data realizacji
zajeé

27-09-2025

27-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

28-09-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

16:30

09:00

16:30

21:00

Godzina
zakonczenia

16:00

21:30

16:00

21:00

21:30

Liczba godzin

07:00

05:00

07:00

04:30

00:30



Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 3800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 158,33 PLN
Koszt osobogodziny netto 158,33 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

1z1

Pawet Gruda

Warszawski Uniwersytet Medyczny na Drugim Wydziale Lekarskim w 2004 roku, na kierunku w
fizjoterapii . Praca dyplomowa pt. ,System nauczania fizjoterapii w wybranych krajach na $wiecie —
studium przypadku” stanowigce opis metod ksztatcenia w tej dziedzinie oraz ich wptyw na jako$¢
opieki nad pacjentami w réznych czesciach Swiata.

Szkota Handlowa w Warszawie (SGH) w 2006 roku , zdobywajgc wiedze w zakresach (np.
zarzadzanie, ekonomii zdrowia, systemdw organizacji ustug medycznych) .

Ekspert w zakresie medycyny estetycznej, biohackingu i regeneracyjnych metod terapeutycznych,
taczy innowacje z praktyka kliniczna. Jako Lead Medical Trainer of IMESO - Intelligent Medical
Solutions udziela specjalistycznych szkolen dot. ekspertyz stosowania i wykorzystywania
aktualnych rozwigzan. Dzieki swojej wizji i pasji do innowacji, jego kursy staty sie synonimem
zaawansowanego spojrzenia na medycyne w kontekscie technologii wspierajgcej zdrowie,
zapewniajgcej wysoka jakos$¢ zycia.

Pawet Gruda posiada bogate doswiadczenie w pracy z pacjentem oraz w prowadzeniu specjalistéw
w dziedzinie medycyny estetycznej tkanek miekkich protokotéw nieinwazyjnych wykorzystujgcych
technologie emitujace, fizjoterapii, rehabilitacji. Od lat aktywny terapeuta w Centrum Estetyki
Medycznej w Warszawie. Przez lata zdobywat praktyczne umiejetnosci w zakresie wdrazania funkcji
uzytkowych oraz wspoétpracy z instytucjami produkcyjnymi, wprowadzajgc nowoczesne metody ich
stosowania.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik przed rozpoczeciem oraz po zakonczeniu kursu otrzyma:

e materiaty merytoryczne szkoleniowe w formie elektronicznej- przyktady case studies, gotowe schematy i narzedzia.



e certyfikat oraz zaswiadczenie potwierdzajgce nabycie umiejetnosci i wiedzy na temat rozwoju biznesu sygnowane przez organizatora
szkolenia

Warunki uczestnictwa

Szkolenie przeznaczone dla oséb pragnacych zdoby¢ wiedzga i umiejetnosci niezbedne do rozwoju biznesu w oparciu o sprawdzone
metody oraz case studies z polskiego i zagranicznego rynku.

Informacje dodatkowe

Szkolenie prowadzone bedzie przez certyfikowanych specjalistéw.
Ustuga odbywa sie w obiekcie dostosowanym do potrzeb oséb niepetnosprawnych.
W cene szkolenie nie jest wliczony koszt dojazdu i zakwaterowania.

Organizator ma prawo zmieni¢ wyktadowce na danym szkoleniu z waznej przyczyny. Organizator gwarantuje w takim przypadku odpowiednie
przygotowanie merytoryczne nowego wyktadowcy. Zmiana wyktadowcy nie moze byé podstawa zadania zwrotu optaty za szkolenie przez
uczestnika. Wszystkie zmiany bedg zgtaszane uczestnikowi szkolenia.

Zwolnienie z VAT zgodnie z trescig § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnief od podatku
od towaréw i ustug oraz warunkdw stosowania tych zwolnien (Dz.U. z 2020 r., poz. 1983 - t.j. ze zm.)

Adres

ul. Inzynierska 27/b
53-228 Wroctaw

woj. dolnoslaskie

Zajecia realizowane sg w nowoczesnej sali konferencyjnej, przystosowanej do przeprowadzania warsztatéw, szkolen
oraz spotkan z ekspertami.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Widfi

Kontakt

ﬁ E-mail k.buda@pimik.pl

Telefon (+48) 733 661 669

Iwona Koztowska



