Mozliwo$¢ dofinansowania

Budowanie strategii marketingowej dla 6 800,00 PLN brutto
wyzszej kadry zarzadzajacej z elementami 6 800,00 PLN netto
analizy transakcyjnej 100,00 PLN  brutto/h

Numer ustugi 2025/08/14/176745/2940969 100,00 PLN netto/h

MERENDI SPOLKA Z
OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS @ todz/ stacjonarna

clA & Ustuga szkoleniowa
%k Kk Kk 49/5 ® 68h

24 oceny 5 29.09.2025 do 06.10.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

. Szkolenie dedykowane dla menedzeréw, dyrektoréw, wyzszej kadry
Grupa docelowa ustugi

zarzadzajacej.
Minimalna liczba uczestnikéw 10
Maksymalna liczba uczestnikow 20
Data zakonczenia rekrutacji 26-09-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 68

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest wyposazenie uczestnikdéw w umiejetno$é samodzielnego projektowania i wdrazania skutecznych
strategii marketingowych, opartych na analizie rynkowej, segmentacji klientéw oraz psychologii komunikacji w oparciu o
analize transakcyjna. Uczestnicy nauczg sie tworzy¢ zintegrowane plany marketingowe, mierzy¢ efektywnosc¢ dziatan
oraz efektywnie zarzadzaé zespotem w procesie wdrazania strategii.



Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Wyjasnia znaczenie strategii
marketingowej i potrafi zastosowa¢
modele analityczne (7P, SWOT, PESTEL,
BCG)

Analizuje rynek, konkurencje i
segmentuje klientéw

Buduje unikalng propozycje wartosci
(UVP) i planuje komunikacje
marketingowa

Stosuje elementy marketingu
relacyjnego i storytellingu w B2B i B2C

Opracowuje plan dziatan
marketingowych oraz mierzy ich
skutecznosé¢ (KPI, ROI)

Integruje strategie marketingowa z
celami organizacji i zarzagdza zmiang

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetenc;ji

Kryteria weryfikacji

Wskazuje elementy modeli oraz
interpretuje ich zastosowanie w
przyktadowych sytuacjach

Dobiera odpowiednie narzedzia analizy
oraz klasyfikuje klientéw do wtasciwych
segmentow

Wybiera kanaty komunikacji adekwatne
do grupy docelowej i celdw strategii

Rozpoznaje dziatania budujace relacje i
dobiera odpowiednie techniki opowiesci

Okresla kolejnos¢ dziatan i oblicza
wskazniki efektywnosci

Identyfikuje powigzania miedzy
marketingiem a celami firmy oraz
dobiera dziatania do etapu zmiany

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

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 walidacji?

TAK



Program

Dzieri 1 (8h)

Karta ustugi szkoleniowej — Tomasz Drzazga | Strona {PAGE} z {NUMPAGES}
1. - Otwarcie szkolenia: cele, metodologia, oczekiwania uczestnikéw

2. - Znaczenie strategii marketingowej w rozwoju organizacji

3. - Kluczowe elementy strategii — modele 7P, SWOT, PESTEL, BCG

4. - Analiza obecnej pozycji rynkowej organizaciji

5. - Wprowadzenie do analizy transakcyjnej w biznesie

Dzien 2 (8h)

6. - Narzedzia analizy rynku i konkurenciji

7.- Segmentacja klientéw i rynkéw

8. - Psychologia klienta — model Rodzic—Dorosty—Dziecko w procesie zakupowym
9. - Budowanie unikalnej propozycji wartosci (UVP)

Dzien 3 (8h)

10. - Strategia komunikacji marketingowej — kanaty, sp6jnos¢, integracja

11. - Marketing relacyjny z wykorzystaniem analizy transakcyjnej

12. - Cwiczenia: mapowanie podrézy klienta (Customer Journey Mapping)
Dzien 4 (9h)

13. - Zarzadzanie marka i reputacjg

14. - Storytelling i content marketing w komunikacji B2B i B2C

15. - Budowanie lojalnosci klientow

16. - Warsztaty: tworzenie rocznego planu dziatan marketingowych

Dzien 5 (9h)

17. - Mierzenie skutecznosci dziatan marketingowych (KPI, ROI, wskazniki jakosciowe)
18. - Wdrazanie strategii — rola lidera w organizacji

19. - Zarzadzanie zmiang w marketingu

20. - Studium przypadku — praca w grupach, prezentacja rozwigzan

Dzien 6 (9h)

21. - Integracja wiedzy — powigzanie strategii marketingowej z celami firmy
22. - Analiza transakcyjna w zarzadzaniu zespotem i relacjach B2B

23. - Tworzenie indywidualnych planéw wdrozenia strategii

24. - Ewaluacja, feedback, certyfikaty



Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec¢: 48

Przedmiot / temat
zajec

Otwarcie

szkolenia: cele,
metodologia,
oczekiwania
uczestnikow

Znaczenie

strategii
marketingowej w
rozwoju
organizacji

Przerwa 15

min

Kluczowe

elementy
strategii —
modele 7P, SWOT

Kluczowe

elementy
strategii —
PESTEL, BCG

Przerwa 15

min

Analiza
obecnej pozycji
rynkowej +
wprowadzenie do
analizy
transakcyjnej (R-
D-D)

Narzedzia

analizy rynku i
konkurencji -
przeglad i dobor

Segmentacja
klientéw i rynkéw
- kryteria i
persony

Prowadzacy

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Data realizacji
zajeé

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

29-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

Godzina
rozpoczecia

10:00

11:30

13:00

13:15

14:45

16:15

16:30

10:00

11:30

Godzina
zakonczenia

11:30

13:00

13:15

14:45

16:15

16:30

18:00

11:30

13:00

Liczba godzin

01:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

01:30

01:30



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

15 min

Psychologia
klienta — model
R-D-D w procesie
zakupowym

Budowanie
unikalnej
propozycji
wartosci (UVP) -
konstrukcja i
przyktady

Przerwa

15 min

D st/

¢éwiczenia doboru
UVP

Strategia

komunikacji -
dobér kanatéw
do celéw i grup

Spojnosé i
integracja
komunikacji
(IMC) - dobre
praktyki

Przerwa

15 min

Marketing

relacyjny z
wykorzystaniem
analizy
transakcyjnej

Customer

Journey Mapping
- etapy i punkty
styku

Przerwa

15 min

Prowadzacy

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Data realizacji
zajeé

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

30-09-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

01-10-2025

Godzina
rozpoczecia

13:00

13:15

14:45

16:15

16:30

10:00

11:30

13:00

13:15

14:45

16:15

Godzina
zakonczenia

13:15

14:45

16:15

16:30

18:00

11:30

13:00

13:15

14:45

16:15

16:30

Liczba godzin

00:15

01:30

01:30

00:15

01:30

01:30

01:30

00:15

01:30

01:30

00:15



Przedmiot / temat
zajec

Cwiczenia:
mapowanie
podrézy klienta
(case)

Zarzadzanie
marka i reputacja
- filary i ryzyka

Przerwa

20 min

Storytelling w
B2B - struktury
narracyjne

Przerwa

20 min

Content

marketing w B2C
- formaty i
kalendarz

Przerwa

25 min

Budowanie
lojalnosci
klientéw -
programy i
mierniki

Przerwa

25 min

Warsztat:

szkic rocznego
planu dziatan
marketingowych

Mierzenie

skutecznosci:
KPl i dashboard

Przerwa

20 min

Prowadzacy

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Data realizacji
zajeé

01-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

02-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

Godzina
rozpoczecia

16:30

10:00

11:30

11:50

13:20

13:40

15:10

15:35

17:05

17:30

10:00

11:30

Godzina
zakonczenia

18:00

11:30

11:50

13:20

13:40

15:10

15:35

17:05

17:30

19:00

11:30

11:50

Liczba godzin

01:30

01:30

00:20

01:30

00:20

01:30

00:25

01:30

00:25

01:30

01:30

00:20



Przedmiot / temat
zajec

& o

kampanii —
podstawy
obliczen i
interpretacja

Przerwa

20 min

Wdrazanie

strategii — rola
liderai
governance

Przerwa

25 min

Zarzadzanie
zmiang w
marketingu -
etapy i narzedzia

Przerwa

25 min

Studium

przypadku -
analizaw
grupach

Integracja

strategii z celami
firmy -
kaskadowanie
KPI

Przerwa

20 min

Analiza

transakcyjna w
zarzadzaniu
zespotem i
relacjach B2B

JEPPE) Przerwa
20 min

Prowadzacy

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Tomasz Drzazga

Data realizacji

zajeé

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

03-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

06-10-2025

Godzina
rozpoczecia

11:50

13:20

13:40

15:10

15:35

17:05

17:30

10:00

11:30

11:50

13:20

Godzina
zakonczenia

13:20

13:40

15:10

15:35

17:05

17:30

19:00

11:30

11:50

13:20

13:40

Liczba godzin

01:30

00:20

01:30

00:25

01:30

00:25

01:30

01:30

00:20

01:30

00:20



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

" L, . 3 . Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia

Tworzenie
indywidualnych

| Tomasz Drzazga 06-10-2025 13:40 15:10 01:30
planéow

wdrozenia (IPW)

Przerwa

: Tomasz Drzazga 06-10-2025 15:10 15:35 00:25
25 min

Ewaluacja,

feedback -
whioski i
rekomendacje

Tomasz Drzazga 06-10-2025 15:35 17:05 01:30

Przerwa

; Tomasz Drzazga 06-10-2025 17:05 17:30 00:25
25 min

X5 Walidacja Tomasz Drzazga 06-10-2025 17:30 19:00 01:30

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

o Tomasz Drzazga

‘ . trener biznesu, coach i konsultant z ponad 20-letnim doswiadczeniem w
pracy z kadrg menedzerska i zarzgdami firm w Polsce i za granica. Specjalizuje sie w budowaniu
strategii marketingowych, zarzadzaniu sprzedazg B2B oraz wdrazaniu narzedzi analizy transakcyjnej
w srodowisku biznesowym. Autor programéw rozwojowych dla wyzszej kadry zarzadzajacej w
branzach FMCG, ustug profesjonalnych, logistyki i nowych



technologii. tgczy wiedze strategiczng z praktyka rynkowa, prowadzac szkolenia w formule
interaktywnych warsztatow, ktére angazujg uczestnikdw w realne case study ich organizacji.
Ceniony za umiejetnos¢ szybkiego diagnozowania problemoéw, tworzenia praktycznych rozwigzan
oraz budowania u uczestnikow postawy proaktywnego przywodztwa.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty po stronie trenera

Warunki uczestnictwa

Minimum 80% obecnosci na szkoleniu;

Wypetnienie ankiety w BUR po szkoleniu.

Adres

ul. Piotrkowska 66/3
90-105 t6dz

woj. tédzkie

Kontakt

Barttomiej Sidorowicz

E-mail bartek.merendi@gmail.com
Telefon (+48) 729 113 317



