Mozliwos$¢ dofinansowania

Budowanie Przewagi Konkurencyjnej 4 800,00 PLN brutto
Eksperta na Rynku Ustug - szkolenie 4.800,00 PLN netto
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1299 ocen £ 27.02.2026 do 03.03.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

© Olsztyn / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

252,63 PLN brutto/h
252,63 PLN netto/h
187,50 PLN cena rynkowa @

Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do os6b prowadzacych dziatalno$¢ ustugowa
lub planujgcych rozwdéj w modelu eksperckim, ktére chcg w sposoéb
Swiadomy i strategiczny wzmocni¢ swojg pozycje rynkowa oraz
zwigkszy¢ skuteczno$¢ dziatan marketingowych i sprzedazowych.

W szczegdlnosci szkolenie przeznaczone jest dla:

e ekspertéw, specjalistow i doradcéw $wiadczacych ustugi w modelu
B2B lub B2C,

e treneréw, konsultantéw, coachéw oraz edukatoréw rozwijajacych
marke osobistg,

¢ wiascicieli mikro-, matych i $rednich przedsiebiorstw opartych na
wiedzy i kompetencjach,

e 0s6b swiadczacych ustugi premium, ktére chca odejs¢ od
konkurowania ceng na rzecz autorytetu i wartosci,

¢ specjalistow, ktérzy chca uporzadkowac swoja oferte, komunikacije i
proces pozyskiwania klientéw,

e 0s6b planujgcych repozycjonowanie swojej marki eksperckiej lub
wejscie na nowy segment rynku.

26-02-2026

stacjonarna



Liczba godzin ustugi 19

Certyfikat systemu zarzadzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia ,Budowanie Przewagi Konkurencyjnej Eksperta na Rynku Ustug” jest przygotowanie uczestnikéw do
$wiadomego i systemowego projektowania wtasnej pozycji rynkowej jako eksperta poprzez rozwiniecie kompetencji w
zakresie strategicznego pozycjonowania, marketingu edukacyjnego, architektury oferty oraz komunikacji sprzedazowe;j
opartej na rezultatach, tak aby uczestnicy potrafili budowa¢ trwatg przewage konkurencyjng, zwiekszaé
rozpoznawalno$é i zaufanie klientéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

wyjasnia mechanizmy budowania
przewagi konkurencyjnej w modelu Test teoretyczny
ustug eksperckich,

opisuje zasady strategicznego
pozycjonowania eksperta na rynku Test teoretyczny
ustug

charakteryzuje role marketingu
edukacyjnego w budowaniu autorytetu i Test teoretyczny
zaufania klientow

definiuje znaczenie Unikalnej Propozyciji

Wartosci (USP) w procesie wyrdzniania Test teoretyczny
Postuguje si¢ wiedzg z zakresu sie na rynku
budowania przewagi konkurencyjnej w

modelu ustug eksperckich
wyjasnia zasady repozycjonowania

marki eksperckiej oraz zmiany percepcji Test teoretyczny
rynkowej

opisuje podstawy Direct Response
Marketingu i jego wptyw na Test teoretyczny
skuteczno$¢ komunikacji sprzedazowe;j

rozréznia kluczowe wskazniki
efektywnosci dziatan marketingowych i Test teoretyczny
sprzedazowych

identyfikuje mechanizmy decyzyjne

Test teoretyczn
klientéw ustug eksperckich yezny



Efekty uczenia sie

buduje przewage konkurencyjng w

modelu ustug eksperckich

Budowanie relacji wewnetrznych i

zewnetrznych

Kryteria weryfikacji

projektuje spojna strategie
pozycjonowania wtasnej marki
eksperckiej

buduje architekture oferty dostosowang
do potrzeb i poziomu swiadomosci
klientow

formutuje komunikaty marketingowe
oparte na rezultatach i wartosciach

wykorzystuje marketing edukacyjny do
selekcji klientéw i budowania autorytetu

planuje i wdraza dziatania Direct
Response w celu zwiekszenia
skutecznosci sprzedazy ustug

analizuje efektywnos¢ prowadzonych
dziatan i wprowadza optymalizacje

identyfikuje nisze i mozliwos$ci rozwoju
poza bezposredniag konkurencja

przygotowuje plan dlugofalowego
rozwoju swojej pozycji rynkowej

wykazuje gotowos$¢ do $wiadomego i
odpowiedzialnego zarzadzania swoja
rolg eksperta

komunikuje sie w sposéb klarowny,
spojny i budujacy zaufanie w relacjach z
klientami

przyjmuje postawe proaktywna w
budowaniu wtasnego autorytetu i
rozwoju zawodowego

jest otwarty na analize wtasnej pozyciji
rynkowej i wdrazanie zmian
strategicznych

buduje dtugofalowe relacje oparte na
partnerstwie i profesjonalizmie

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

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



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

Szkolenie ,Budowanie Przewagi Konkurencyjnej Eksperta na Rynku Ustug” to intensywny, dwudniowy program strategiczno-warsztatowy
skierowany do 0s6b, ktére chcg swiadomie rozwija¢ swojg pozycje ekspercka i budowac trwatg przewage konkurencyjng w oparciu o
wiedze, autorytet i przemyslang architekture oferty. Szkolenie koncentruje sie na praktycznych mechanizmach rynkowych, ktére pozwalajag
ekspertom wyréznic¢ sie na tle konkurencji bez koniecznosci konkurowania cena.

Program obejmuje zagadnienia z zakresu strategicznego pozycjonowania eksperta, marketingu edukacyjnego, projektowania unikalnej
propozycji wartosci oraz skutecznej komunikacji sprzedazowej opartej na rezultatach. Uczestnicy ucza sie, jak przej$¢ z roli ,jednego z
wielu” do pozycji zaufanego doradcy, ktéry sam wyznacza standardy wspétpracy i kryteria zakupowe w swojej grupie docelowe;j.

Szkolenie tgczy czes¢ analityczng z pracg warsztatowg, umozliwiajgc uczestnikom diagnoze wtasnej sytuacji rynkowej oraz
zaprojektowanie spéjnego modelu budowania autorytetu i pozyskiwania klientéw. Szczegdlny nacisk potozony jest na myslenie
systemowe, dtugofalowe planowanie oraz $wiadome zarzadzanie komunikacja i oferta.

Uczestnicy koncza szkolenie z klarownym kierunkiem rozwoju swojej marki eksperckiej, uporzagdkowang strategia dziatania oraz
zestawem narzedzi pozwalajgcych skutecznie wzmacniaé widocznosé, zaufanie i rentownos¢ dziatalnosci ustugowej w zmiennym
otoczeniu rynkowym.

Ustuga przeplatana jest zajeciami praktycznymi w celu lepszego przyswojenia wiedzy i umiejetnosci uczestnikow.

DZIEN 1 - FUNDAMENTY DOMINACJI EKSPERCKIEJ

Modut 1. System eksperckiej dominacji rynkowej

e Czym naprawde jest dominacja rynkowa eksperta (i czym NIE jest)

e Roéznica migdzy ,dobrym specjalista” a ekspertem kontrolujgcym rynek

e Mechanizmy postrzegania autorytetu i wtadzy decyzyjnej w umysle klienta
¢ Projektowanie pozycji eksperta niezaleznej od konkurenc;ji i ceny

Modut 2. Strategia , Jedynego rozsadnego wyboru”

e Jak zbudowac¢ oferte, ktéra eliminuje poréwnania

* Pozycjonowanie, w ktérym klient nie szuka alternatyw

¢ Projektowanie narraciji: dlaczego ty jeste$ logicznym wyborem

¢ Architektura komunikacji prowadzgca do decyzji bez presji sprzedazowej



Modut 3. Repozycjonowanie eksperta

¢ Przejscie z pozycji kolejnego dostawcy” do zaufanego doradcy
e Zmiana percepcji rynku bez zmiany grupy docelowej

e Jak przestac by¢ intruzem, a sta¢ sie punktem odniesienia

¢ Eliminowanie oporu i sceptycyzmu klientow

Modut 4. Polaryzacja, przekaz i proces

¢ Dlaczego neutralno$¢ zabija ekspertéw

» Swiadoma polaryzacja jako filtr klientéw i dZzwignia autorytetu

* Budowanie procesu, ktéry prowadzi klienta do decyzji

¢ Projektowanie komunikacji, ktéra selekcjonuje zamiast przekonywac

Czes¢ warsztatowa

» Diagnoza aktualnej pozycji rynkowej uczestnika
¢ |dentyfikacja luk w percepcji eksperckosci
¢ Projekt wstepnego modelu dominacji w swojej branzy

DZIEN 2 - KONTROLA RYNKU | SYSTEMY POZYSKIWANIA KLIENTOW

Modut 5. Marketing edukacyjny i architektura oferty

¢ Edukacja jako narzedzie wtadzy rynkowej, nie content marketing
e Aktywacja USP w procesie edukacyjnym

¢ Lead Magnet jako punkt kontroli, nie ,gratis”

¢ Pierwszenstwo informacji — kto uczy pierwszy, ten wygrywa

Modut 6. Radykalne odwrdcenie ryzyka

e Jak eliminowac obiekcje zanim sig pojawia

e Przenoszenie ryzyka z klienta na system

e Budowanie zaufania poprzez konstrukcje oferty, nie obietnice
¢ Psychologia decyzji zakupowej w modelu eksperckim

Modut 7. Direct Response Marketing w modelu eksperta

e Anatomia przekazu, ktéry wywotuje dziatanie
e Budowanie komunikatéw opartych na rezultacie
e Systemowy follow-up i odzyskiwanie utraconych szans
¢ Matematyka zysku marketingu:
* koszt pozyskania,
e wartos¢ klienta,
e dzwignie wzrostu bez zwiekszania naktadow

Modut 8. Przejmowanie rynku poza radarem konkurencji

e Identyfikacja sygnatéw rynkowych i wyzwalaczy zakupowych
e Docieranie do klienta w fazie ,przed decyzjg”

» Kapitat relacyjny - jak korzysta¢ z cudzych zasobow

e Strategie niewidoczne dla konkurencji

¢ Budowanie przewagi, zanim rynek zorientuje sieg, ze istnieje

Czes¢ warsztatowa

¢ Projekt indywidualnego systemu dominacji rynkowej

e Mapowanie procesu pozyskiwania klientow

¢ Ustalanie wtasnych kryteriéw zakupowych w grupie docelowej
¢ Plan wdrozenia strategii w realnych warunkach biznesowych

Walidacja (15min)



Dla lepszego przyswojenia programu szkoler Uczestnicy otrzymajg materiaty dydaktyczne.

Ustuga prowadzona jest w formie wyktadu, zaje¢ praktycznych oraz dyskusji otwartej z uczestnikami szkolenia.

Ustuga realizowana jest w godzinach dydaktycznych (45 min). Przerwy zostaty wliczone do godzin ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé: 13

Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec
Modut 1.
System
. Krzysztof
eksperckiej
L Szewczak
dominacji
rynkowej
Modut 2.
Strategia
Krzysztof
~Jedynego
Szewczak
rozsadnego
wyboru”
M?dui 3. . Krzysztof
Repozycjonowani
Szewczak
e eksperta
4 Modut 4.
. Krzysztof
Polaryzacja,
R Szewczak
przekaz i proces
Krzysztof
przerwa
Szewczak
Czesé Krzysztof
warsztatowa Szewczak
Modut 5.
Marketin
.g i Krzysztof
edukacyjny i
. Szewczak
architektura
oferty
Modut 6.
Radykalne Krzysztof
odwrécenie Szewczak

ryzyka

Data realizacji
zajeé

27-02-2026

27-02-2026

27-02-2026

27-02-2026

27-02-2026

27-02-2026

03-03-2026

03-03-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:45

10:30

11:15

12:45

13:15

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

09:45

10:30

11:15

12:45

13:15

16:15

10:30

11:15

Liczba godzin

00:45

00:45

00:45

01:30

00:30

03:00

01:30

00:45



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

. Prowadzacy L, X , i Liczba godzin
zajeé zajeé rozpoczecia zakoriczenia
Modut 7.
Direct Response Krzysztof
. 03-03-2026 11:15 12:45 01:30
Marketing w Szewczak

modelu eksperta

Krzysztof
przerwa 03-03-2026 12:45 13:15 00:30
Szewczak
Modut 8.
Przejmowanie
Krzysztof
rynku poza 03-03-2026 13:15 13:45 00:30
Szewczak
radarem
konkurencji
Czesc Krzysztof 03-03-2026 13:45 15:45 02:00
warsztatowa Szewczak
walidacja - 03-03-2026 15:45 16:00 00:15
Cennik
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 800,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4 800,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 252,63 PLN
Koszt osobogodziny netto 252,63 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Krzysztof Szewczak

‘ ' przedsiebiorca, inwestor oraz trener i konsultant. Pasjonat metod rozwijania biznesu i zwiekszania
ich efektywnosci. Naprawia i poprawia rentowno$¢ oraz ptynnos¢ finansowa firm.
W biznesie od 2009 roku, kiedy to zatozyt swdj pierwszy biznes. Od podstaw budowat firmy
ustugowe, prowadzit je, sprzedawat, dotgczat do innych jako udziatowiec. Konsultowat i szkolit w



przedsiebiorstwach o przeréznych profilach dziatalnosci, od mikro po najwieksze w Polsce
korporacje.

Wsrdd jego klientéw znajduja sie m.in. takie firmy, jak LPP, Szachownica, Homla, Generali, Aviva,
Exorigo Upos, TUV Rheinland Polska.

W swojej karierze zawodowej pracowat m.in. w dziatach personalnych polskich firm o zasiegu
miedzynarodowym. Przez ostatnie kilkanascie lat miat okazje tworzy¢ lub rozwija¢ firmy z branz
edukacyjnej, ksiegowej, IT, czy budowlanej. Ponadto szkolit lub konsultowat na rzecz firm m.in. z
branz: odziezowej, ubezpieczeniowej, certyfikacji systemoéw jakosci, outsourcingu czy serwisu IT,
biur rachunkowych, bankowej, marketingu, gastronomii, czy nieruchomosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentaciji i skryptu zostang udostepnione dla uczestnikéw podczas ustugi oraz po jej realizacji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz

wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsiebiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia

Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolnieri od podatku od towaréw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania

tych zwolnien (Dz.U. z 2018 1., poz. 701).

Adres

ul. Partyzantéw 1/2/105
10-522 Olsztyn

woj. warmifnsko-mazurskie

Kontakt

ﬁ E-mail marta@it-ec.pl

Telefon (+89) 451 055967

Marta Skraba



