Mozliwo$¢ dofinansowania

Szkolenie stacjonarne: Podstawy 1 700,00 PLN brutto
marketingu — od klienta do planu 1700,00 PLN netto
komunikaciji 141,67 PLN brutto/h

Numer ustugi 2025/11/08/192199/3136657 141,67 PLN netto/h

© Gniezno / stacjonarna
Creative Brand )

Mateusz Wrzesiriski & Ustuga szkoleniowa

® 12h
£ 22.01.2026 do 23.01.2026

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie adresowane jest do oséb, ktére sg zainteresowane
marketingiem lub rozpoczynaja w nim swoja przygode z lub chca
uporzadkowaé podstawowa wiedze z tego obszaru.

Grupg docelowg sg w szczegdlnosci:

Grupa docelowa ustugi e poczatkujacy specjalisci ds. marketingu,
¢ osoby planujgce rozwdj zawodowy w kierunku marketingu i chcace
pozna¢ jego podstawowe narzedzia.

Minimalny poziom wej$ciowy: brak koniecznos$ci wczesniejszego
doswiadczenia w marketingu — wystarczy podstawowa znajomos$é
obstugi komputera i internetu.

Minimalna liczba uczestnikow 1
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 21-01-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 12

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
Podstawa uzyskania wpisu do BUR zarzadzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik po szkoleniu potrafi analizowac rynek i klientéw, tworzy¢ persone, formutowaé cele marketingowe w modelu
SMART, dobiera¢ podstawowe strategie i narzedzia promocji online i offline oraz przygotowa¢é prosty plan komunikac;ji
marketingowe;.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje podstawowe
pojecia marketingowe.

Uczestnik analizuje elementy marketing
mix (4P) i wyjasnia ich znaczenie.

Uczestnik identyfikuje oraz projektuje
profil idealnego odbiorcy (persone)

Uczestnik analizuje rynek i segmentuje
odbiorcéw na podstawie wybranych
kryteriow.

Uczestnik formutuje unikalng
propozycje wartosci (UVP) i uzasadnia
jej znaczenie.

Uczestnik projektuje plan komunikacji
marketingowej, dobierajac odpowiednie
narzedzia i kanaty promog;ji.

Kryteria weryfikacji

Kursant:

- definiuje pojecie ,marketing” zgodnie z
teoria,

- wskazuje cele marketingu

- uzasadnia wptyw dziatan
marketingowych na rozwdj
przedsigbiorstwa.

Kursant:

- charakteryzuje cztery elementy
marketing mix

- rozréznia przyktady dziatan w ramach
poszczegodlnych elementéw mixu,

- ocenia spojnos¢ dziatan 4P z celami
marketingowymi organizacji.

Kursant:

- rozréznia potrzeby i oczekiwania
klientow,

- charakteryzuje zachowania
konsumenckie wptywajace na decyzje
zakupowe,

- opracowuje profil persony klienta.

Kursant:

- wskazuje zrédta informacji o rynku i
konkurencji,

- analizuje dane rynkowe w kontekscie
trendéw i zmian otoczenia,

- dokonuje segmentacji rynku.

Kursant:

- definiuje pojecie UVP,

- analizuje przyktady skutecznych
propozycji wartosci,

- projektuje UVP

Kursant:

- okresla grupe docelowa i cele
komunikacyjne,

- dobiera narzedzia promocyjne online i
offline do realizacji celow.

Metoda walidaciji

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



Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

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

Dzien 1

1. Wprowadzenie do marketingu — podstawowe pojecia, cele, rola marketingu w biznesie.
2. Marketing mix (4P) - produkt, cena, dystrybucja, promocja.
3. Rola klienta w marketingu — potrzeby i oczekiwania odbiorcow.
4. Analiza rynku — metody badania rynku, analiza konkurenciji, trendy.
5. Segmentacja rynku — kryteria i przyktady segmentac;ji.
6. Persona klienta - jak stworzy¢ profil idealnego odbiorcy (¢wiczenie praktyczne).
Dzien 2

1. Strategie marketingowe - inbound, outbound, content marketing.

2. Unikalna propozycja wartosci (UVP) — jak wyr6zni¢ marke na rynku.

3. Cele marketingowe w modelu SMART - formutowanie celéw dla dziatan marketingowych.

4. Narzedzia promocyjne online i offline — Google Ads, Meta Ads, content marketing, social media.
5. Plan komunikacji marketingowej — struktura i elementy prostego planu.

6. Cwiczenie praktyczne: przygotowanie mini-planu komunikacji dla wybranego produktu/ustugi.

Metody pracy

Prezentacje trenerskie, oméwienie przyktaddw, dyskusja moderowana, pytania i odpowiedzi, ¢wiczenia refleksyjne indywidualne.
Liczba godzin dydaktycznych

12 godzin dydaktycznych (1 godzina dydaktyczna = 45 minut), w tym 45 min walidacja - test teoretyczny.

Walidacja

Test teoretyczny sprawdzajacy wiedze z wynikiem generowanym automatycznie.

Przerwy nie wliczaja sie w czas szkolenia.



Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 11

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

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

wprowadzenie do
marketingu — Mat
z
podstawowe ateusz 22-01-2026 10:00 11:30 01:30
L. Wrzesinski
pojecia, cele, rola
marketingu,
marketing MIX

przerwa Mateusz

kawowa Wrzesifiski 22-01-2026 11:30 11:45 00:15

potrzeby i

oczekiwania
klientow,
. Mateusz
zachowania o 22-01-2026 11:45 13:15 01:30
. Wrzesinski
konsumenckie,
analiza rynku i
konkurencji

przerwa Mateusz

o 22-01-2026 13:15 13:30 00:15
kawowa Wrzesinski

segmentacja Mateusz
rynku, persona Wrzesinski
klienta

22-01-2026 13:30 15:00 01:30

strategie

marketingowe i Mat

unikalna ateusz 23-01-2026 10:00 11:30 01:30
. Wrzesinski

propozycja

wartosci

przerwa Mateusz

o 23-01-2026 11:30 11:45 00:15
kawowa Wrzesinski

cele

SMART,
Mateusz

narzedzia o 23-01-2026 11:45 13:15 01:30
. Wrzesinski
promoc;ji w

marketingu

przerwa Mateusz

kawowa Wrzesifski 23-01-2026 13:15 13:30 00:15



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina . .
. Prowadzacy L, . ; . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
narzedzia Mateusz
marketingowe i ateusz 23-01-2026 13:30 14:15 00:45
. Wrzesinski
promocji
walidacja 23-01-2026 13:45 14:30 00:45
- test teoretyczny
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 700,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1700,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 141,67 PLN
Koszt osobogodziny netto 141,67 PLN

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

Mateusz Wrzesinski

Mateusz to ekspert z blisko 20-letnim doswiadczeniem w pracy z menedzerami

i zespotami, ktéry rozumie ich codzienne wyzwania z poziomu operacyjnego, projektowego
izarzadczego.

Wspierat i rozwijat lideréw przeprowadzajac ich przez zmiany, ewolucje zespotéw czy
codziennewyzwania operacyjne.

taczy strategiczne spojrzenie z praktycznym podejsciem i narzedziami, ktére
natychmiastprzektadajg sie na skutecznos¢ liderow.

Dzieki potgczeniu strategicznego myslenia

z praktycznym do$wiadczeniem

i umiejetnosciag tworzenia prostych, ale skutecznych narzedzi, pomaga liderom dziata¢
pewniej,efektywniej i z wiekszg samodzielnoscia.

Dziata konkretnie, bez zbednej teorii —

jest doswiadczonym marketingowcem, specjalistg od e-commerce oraz Al w biznesie.



Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

1.Wymagany poziom obecnosci na zajgciach min. 80% czasu szkoleniowego.

2.Zwolnienie z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien
odpodatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

Materiaty szkoleniowe:

Kazdy uczestnik otrzymuje po szkoleniu nastepujgce materiaty / pomoce szkoleniowe:
a) opracowane materiaty edukacyjne - skrypt szkoleniowy w wersji elektroniczne;j,

b) prezentacja, ktéra byta wyswietlana podczas szkolenia

c) pomoce dydaktyczne takie jak: literatura branzowa, raporty branzowe,

Adres

ul. Spichrzowa 4a
62-200 Gniezno

woj. wielkopolskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
e Klimatyzacja
o Wi

e bezptatny parking, dostep do wc na wytgcznosé

Kontakt

/ \ Paulina Zurowska-Wrzesiriska
S

<)
\*'" E-mail paulina.zurowska.wrzesinska@creativebrand.pl

Telefon (+48) 506 000 945

|



