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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

e Osoby:

6 000,00 PLN brutto
6 000,00 PLN netto
100,00 PLN brutto/h
100,00 PLN netto/h
187,50 PLN cena rynkowa @

¢ planujgce rozpoczecie wtasnej dziatalnosci gospodarczej w oparciu o
marke osobistg, w szczegdlnosci eksperci, specjalisci, doradcy,
trenerzy, konsultanci oraz osoby swiadczace ustugi oparte na wiedzy i

doswiadczeniu.

¢ posiadajgce pomyst na biznes lub marke osobistg, ale bez
klarownosci koncepcji biznesowej, modelu zarabiania ani jasno

zdefiniowanej grupy docelowe;j.

e prowadzace juz jdg lub mata firme, ktére chca lepiej zrozumieé, czym

Grupa docelowa ustugi

jest marka w ujeciu biznesowym i jak przetozy¢ ja na realne przychody.

e przedsiebiorcy i freelancerzy, ktérzy dotychczas rozwijali swoja

dziatalnos$¢ intuicyjnie, bez spdjnej strategii, modelu biznesowego i
$wiadomego podejscia do sprzedazy.
¢ budujace lub planujgce budowaé marke osobistg, ale utozsamiajace ja

gtdéwnie z obecnoscig w mediach spotecznos$ciowych i chcace
zrozumied jej szerszy, biznesowy wymiar.

¢ chcace nauczyc¢ sie taczy¢ swoje zasoby osobiste (kompetencije,
doswiadczenie, wartosci) z realnymi potrzebami rynku i mie¢

mozliwo$¢ zarabiania

Minimalna liczba uczestnikow 7
Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 10-04-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 60

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga przygotowuje uczestnikow do stworzenia wtasnej marki osobistej lub produktowej w oparciu o zasoby osobiste
(wartosci, pasje, kompetencije, osiggniecia i umiejetnosci) oraz stojgcego za nig modelu biznesowego, dzieki czemu
staje sie ona narzedziem do zarabiania pieniedzy oraz realizowania wtasnych pasji. Obala mity zwigzane z marka, a w
szczegoblnosci markg osobistg, ktéra bardzo czesto postrzegana jest tylko jako intensywna obecnos$¢ w social mediach.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Zna podstawowe pojecia i zasady
budowania marki w ujeciu biznesowym.

Zna zasady komunikacji marki i
budowania spéjnosci komunikacyjne;j.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia marke od wizerunku i dziatai
promocyjnych

Rozréznia marke osobistg od marki
produktowe;j

Zna znaczenie autentycznosci w
budowaniu marki

Rozumie znaczenie spéjnosci marki i
dziatan biznesowych

Zna podstawowe elementy komunikacji
marki

Znarole jezyka i narracji w komunikaciji
marki

Rozumie znaczenie spdjnosci
komunikac;ji z koncepcja biznesu

Zna podstawowe elementy spéjnosci
wizualnej marki

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie

Zna zasady budowania marki osobistej
w ujeciu biznesowym.

Zna podstawy marketingu i sprzedazy w

matym biznesie

Zna podstawy finanséw w matym
biznesie.

Kryteria weryfikacji

Rozréznia budowanie marki osobistej
od samej aktywnosci w mediach
spotecznosciowych

Zna podstawowe obszary budowania
marki osobistej online i offline

Rozumie role wizerunku osobistego w
budowaniu zaufania do marki osobistej

Wskazuje znaczenie networkingu w
budowaniu marki osobistej

Rozumie znaczenie spdéjnosci stylu
komunikacji z charakterem marki
osobistej

Rozréznia podstawowe pojecia w
procesie sprzedazy

Zna podstawowe etapy procesu
sprzedazowego

Rozréznia dziatania marketingowe i
sprzedazowe

Zna znaczenie relacji i networkingu w
pozyskiwaniu klientéw

Rozréznia podstawowe pojecia
finansowe

Zna znaczenie marzy i rentownosci w
biznesie

Rozumie znaczenie cash flow w
prowadzeniu dziatalnosci biznesowej

Rozumie znaczenie rozdzielenia
finanséw prywatnych i firmowych

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

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

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Zna role strategii w prowadzeniu Test teoretyczny z wynikiem
biznesu i budowaniu marki generowanym automatycznie
Rozumie znaczenie stylu dziatania dla Test teoretyczny z wynikiem
sukcesu biznesowego generowanym automatycznie
Zna podstawy myslenia strategicznego
w rozwoju marki i biznesu.
Zna znaczenie ciagtej pracy z marka w Test teoretyczny z wynikiem
codziennym dziataniu generowanym automatycznie
Zna znaczenie adaptacji dziatan do Test teoretyczny z wynikiem
zmian rynkowych generowanym automatycznie

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sig?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidacji?

TAK

Program

PROGRAM

Akademia ma charakter edukacyjno-warsztatowy. W pierwszej czesci kazdego dnia przekazywana bedzie wiedza teoretyczna, natomiast
w drugiej czesci uczestnicy bedg wykorzystywac jg do pracy nad swojg marka (osobistg) i modelem biznesowym. Marka i model
biznesowy, nad ktérymi beda pracowac uczestnicy, beda oparte o pomyst na biznes z jakim przyszli na szkolenie, albo o biznes ktéry juz
prowadza. Jezeli nie prowadza biznesu i nie ma jg klarownosci, co do tego, jaki to ma by¢ biznes, marke i model biznesowy beda budowac
w oparciu o pomyst wykreowany przez nich podczas szkolenia.

DZIEN 1 -12.04..2026

Fundamenty marki (osobistej) — zasoby osobiste i nastawienie przedsiebiorcy



Pierwszy dzien poswiecony jest zbudowaniu fundamentéw marki i biznesu. Uczestnicy pracujg nad zrozumieniem siebie jako wtasciciela
marki: swoich zasobdw, wartosci, motywacji oraz sposobu myslenia koniecznego do prowadzenia biznesu. Celem dnia jest okreslenie
punktu wyjscia i przygotowanie do podejmowania swiadomych decyzji w kolejnych etapach akademii.

Tematy i zagadnienia poruszane tego dnia

e Coto jest marka?

¢ Dlaczego autentycznos¢ jest taka wazna?

¢ Marka osobista vs marka produktowa — definicje, istota i rola w biznesie

¢ IKIGAI jako fundament marki (osobistej) i decyzji biznesowych

¢ Analiza zasobow osobistych: wartosci, kompetencje, doswiadczenie i wiedza

* Pasja, spetnienie i dlugofalowa motywacja w biznesie

¢ Nastawienie przedsigbiorcy — porazki, uczenie sig, odpornos¢ psychiczna

¢ Nastawienie sprzedazowe — jesli prowadze biznes, musze mysle¢ sprzedaza caty czas

Praca warsztatowa
e Uczestnicy tworzg mape swoich indywidualnych zasobéw jako fundament budowania wtasnej marki
Teoria: 7 h
Praktyka: 1,5 h
DZIEN 2 -25.04.2026
Istota marki (osobistej) — koncepcja biznesu i model biznesowy

Drugi dzien koncentruje sie na przetozeniu zasob6w osobistych na realng koncepcje biznesu. Uczestnicy pracujg nad zrozumieniem,
komu i jakg warto$¢ chca dostarczaé oraz w jaki spos6b ma to generowac przychody. Celem dnia jest stworzenie spdjnego modelu
biznesowego, ktéry stanie sie punktem odniesienia dla dalszych dziatan.

Tematy i zagadnienia poruszane tego dnia

¢ Propozycja wartosci — co tak naprawde otrzymuje ode mnie klient

e Grupa docelowa i segmentacja klientéw

e Produkt / ustuga - forma, zakres, warianty

e Cenaimodele cenowe

e Misja i wizja — kompas kierunku i gwarancja spéjnosci biznesu

e Model biznesowy — co sprzedaje, komu, za ile i dlaczego klienci chca za to ptaci¢

Praca warsztatowa

¢ Uczestnicy tworzg model biznesowy wtasnej dziatalnosci (w oparciu o pomyst, z ktérym przyszli na szkolenie lub dziatalnosci, ktéra juz
prowadzg) w oparciu o zasoby osobiste zidentyfikowane w pierwszym dniu

Teoria: 7 h

Praktyka: 1,5 h

DZIEN 3 -26.04.2026

Komunikacja marki (osobistej) — wychodzimy do klientéw

Ten dzien poswiecony jest temu, w jaki sposéb marka komunikuje sie z rynkiem. Uczestnicy uczg sieg, jak opowiada¢ o swojej ofercie i
wartosciach w sposob spojny, zrozumiaty i dopasowany do potrzeb klientéw. Celem dnia jest zbudowanie komunikacji, ktéra wynika
bezposrednio z koncepcji biznesowej.

Tematy i zagadnienia poruszane tego dnia

¢ Elementy wizerunkowe: nazwa, logotyp, key visual

e Spojny swiat marki — oprawa wizualna i tozsamos¢

e Jezyk marki, wartosci i narracja

¢ Pain pointy jako fundament komunikacji

¢ Elevator pitch i podstawy komunikacji w social mediach
¢ Styl biznesu odzwierciedlony w stylu komunikacji

Praca warsztatowa



¢ Uczestnicy tworzg opis wtasnej marki oraz jej kluczowych elementéw wraz z opisem stylu, w jakim chca dziata¢ na rynku. Tworza
teksty komunikacji marki takie jak hasto przewodnie, schemat komunikacji w social mediach, czy zarys elevator pitch.

Teoria: 7 h

Praktyka: 1,5 h

DZIEN 4 -09.05.2026

Marketing i sprzedaz marki (osobistej) - sama marka nie sprzedaje

Czwarty dzien skupia sie na praktycznych aspektach docierania do klientéw i sprzedazy. Uczestnicy poznajg proces sprzedazowy oraz
role marketingu jako narzedzia wspierajacego realizacjg celéw biznesowych. Celem dnia jest zrozumienie, jak zamienia¢ zainteresowanie
marka w realne relacje i przychody.

Tematy i zagadnienia poruszane tego dnia

e Czym jest prospect, a czym lead i co to ma wspdlnego z klientem

¢ Lejek sprzedazowy i customer journey — odczarowujemy lejek i konwersje

e Marketing B2B vs B2C - roznice i decyzje

¢ Dobdr kanatéw marketingowych do modelu biznesowego

¢ Social media — po co, gdzie i jak

* Networking i relacje jako istotny, a czesto kluczowy element sprzedazy marki (osobistej)
e Sprzedaz osobista i rozmowa sprzedazowa

¢ Budowanie oferty i domykanie sprzedazy

e Cena, warto$¢ i odwaga cenowa

Praca warsztatowa
¢ Uczestnicy tworzg wtasng oferte sprzedazowg oraz dobierajg odpowiednie dla niej kanaty dotarcia do klienta.
Teoria: 7 h
Praktyka: 1,5 h
DZIEN 5 -10.05.2026
Jak budujemy marke osobistg — a nie obecnos$é w socialach

Ten dzien wyjasnia, czym faktycznie jest marka osobista, czym rézni sie od marki produktu oraz czym rézni sie od samej aktywnosci w
mediach spotecznosciowych. Uczestnicy pracujg nad Swiadomym budowaniem marki osobistej jako catosciowego doswiadczenia,
obejmujgcego zaréwno dziatania online, jak i offline. Celem dnia jest zrozumienie, ze marka osobista to wieloptaszczyznowy, dtugofalowy
proces, a nie zestaw narzedzi komunikacyjnych.

Tematy i zagadnienia poruszane tego dnia

e Cztowiek jako marka i produkt

* Wizerunek osobisty jako element budowania marki

* Wtasny styl komunikacji — pisanie, méwienie, grafika

e Czy marka osobista, to tylko social media?

¢ Budowanie marki osobistej poza internetem

¢ Networking — szczegdlne narzedzie budowania marki osobistej
¢ Moc potgczenia obu $wiatéw (on-line i off-line)

e Przyktady marek osobistych i czynnikéw sukcesu

Praca warsztatowa

¢ Uczestnicy wypracowujg swdj styl i sposéb komunikacji swojej marki osobistej. Styl dotyczacy osoby, a nie produktu. Opisujg go wraz
z przyktadami wykorzystania w réznych okolicznosciach, zaréwno on-line jak i off-line.

Teoria: 7 h
Praktyka: 1,5 h
DZIEN 6 -23.05.2026

Finanse marki (osobistej) — a gdzie w tym wszystkim pienigdze?



Sz6sty dzien poswiecony jest finansowej stronie marki i biznesu. Uczestnicy uczg sie rozumie¢ podstawowe mechanizmy finansowe oraz
znaczenie kontroli przychodoéw, kosztéw i rentownosci. Celem dnia jest uswiadomienie, ze finanse sg integralnym elementem
Swiadomego zarzadzania marka i biznesem, bez ktérego sukces nie jest mozliwy.

Tematy i zagadnienia poruszane tego dnia

¢ Finansowa strona marki (osobistej)

e Przychody, koszty, marza - po co mi to?

¢ Kluczowe koncepty finansowe w zarzadzaniu marka — rachunek wynikéw, marza, cash flow
¢ Excel — bez niego nie da sie robi¢ marki — indywidualne narzedzia

¢ Budzet, planowanie i biezgce raportowanie — reklamowy, promocyjny, sprzedazowy

e Oddzielenie finanséw prywatnych od biznesowych

Praca warsztatowa
¢ Uczestnicy tworza koncepcje swojego narzedzia do zarzadzania finansami z wykorzystaniem arkusza Excel.
Teoria: 7 h
Praktyka: 1,5 h
DZIEN 7 - 24.05.2026
Sekret sukcesu autentycznej marki (osobistej) — dlaczego klienci wybiora akurat Ciebie?

Ostatni dzien integruje wszystkie elementy omawiane podczas akademii. Uczestnicy pracujg nad zrozumieniem wtasnego stylu, ktéry
odréznia ich biznes od biznesu konkurencji. Uczg sie réwniez tego, ze autentycznosc¢ to spdjnosc¢ catego biznesu z fundamentem, jakim
sg zasoby osobiste. Ucza sie wreszcie przetozenia wszystkich zatozen strategicznych na dtugofalowy kierunek rozwoju marki. Celem dnia
jest przygotowanie uczestnikédw do samodzielnej i Swiadomej pracy z marka i stojgcym za nig biznesem po zakorczeniu akademii.

Tematy i zagadnienia poruszane tego dnia

e ZnajdZ swoj unikatowy styl — co to ma wspdlnego z sukcesem biznesu

e Popracujmy nad zagadnieniem stylu i jego sktadowymi

e Autentyczno$¢ - czy to obnazanie siebie, czy moze co$ innego?

e Strategia ludzkimi stowami — czym jest, dlaczego jest taka wazna?

e Strategiczna koncepcja marki niezmienna — a jednak caty czas zmieniajaca sie
¢ Al a budowanie marki (osobistej)

* Marka (osobista) — co robi¢, czego nie robi¢, jakich btedéw unikaé

¢ Moja marka (osobista) — mdj plan dziatania

e Marka i co dalej — jak pracowaé z marka na co dzien

Praca warsztatowa

¢ Do tego dnia uczestnicy posiadajag juz kompletny opis swojej marki oraz modelu biznesowego tworzony systematycznie podczas
kazdego z warsztatéw. Wybrane osoby prezentujg grupie swoje koncepcje marki oraz modelu biznesowego wraz z uzasadnieniem.
Uczestnicy dyskutujg prezentowany model i w ten sposéb utrwalajg sobie przektadanie uzyskanej podczas Akademii wiedzy na
praktyczne koncepcja dla wtasnej marki i biznesu.

Walidacja
¢ Test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie
Teoria: 7 h
Praktyka: 1 h
Walidacja, rozdanie certyfikatéw, indywidulany plan dziatania: 1 h

Przerwy wliczajg sie w czas trwania ustugi, 1 godzina szkoleniowa =jedna godzina zegarowa

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 84



Przedmiot / temat
zajec

Coto jest

marka?

Przerwa

kawowa

Dlaczego

autentycznos$é
jest taka wazna?

Marka

osobista vs
marka
produktowa —
definicje, istota i
rola w biznesie

Przerwa na

lunch

IKIGAI jako
fundament marki

(osobistej) i
decyzji
biznesowych
Analiza zasobow
osobistych:
wartosci,
kompetencje,
doswiadczenie i
wiedza

Przerwa

kawowa

am Pesie

spetnienie i
dtugofalowa
motywacja w
biznesie

Prowadzacy

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

Liczba godzin

00:45

00:15

00:45

01:00

00:45

01:30

00:10

00:45



Przedmiot / temat

zajec

Nastawienie
przedsiebiorcy —
porazki, uczenie
sig, odpornosé
psychiczna
Nastawienie
sprzedazowe —
jesli prowadze
biznes, musze
mysleé
sprzedaza caty
czas

Przerwa

kawowa

D Prec

warsztatowa-
mapa
indywidulanych
zasoboéw jako
fundament
budowania
witasnej marki

Podsumowanie i
integracja catego
modutu, pytania,
odpowiedzi,
informacje
zwrotne.

Propozycja
wartosci — co tak
naprawde
otrzymuje ode
mnie klient

Przerwa

kawowa

P28 Grupa
docelowa i
segmentacja
klientow

Produkt/ustuga-
forma, zakres,
warianty

Prowadzacy

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

12-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

Godzina
rozpoczecia

15:55

16:40

16:50

18:00

10:00

10:45

11:00

11:45

Godzina
zakonczenia

16:40

16:50

18:00

18:30

10:45

11:00

11:45

12:45

Liczba godzin

00:45

00:10

01:10

00:30

00:45

00:15

00:45

01:00



Przedmiot / temat
zajec

Przerwa

na lunch

Cenai

modele cenowe

Przerwa

kawowa

P Misja i
wizja — kompas
kierunku i
gwarancja
spojnosci
biznesu

(GEED Mode!

biznesowy: co
sprzedaje, komu,
zaile i dlaczego
klienci chca za to
ptacié

X Przerwa
kawowa

G Preca

warsztatowa-
wiasny model
biznesowy w
oparciu o zasoby
osobiste

Podsumowanie i
integracja catego
modutu, pytania,
odpowiedzi,
informacje
zwrotne.

Elementy

wizerunkowe:
nazwa, logotyp,
key visual

Przerwa

kawowa

Prowadzacy

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

25-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

Godzina
rozpoczecia

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

16:40

16:50

18:00

10:00

10:45

Godzina
zakonczenia

13:30

15:00

15:10

15:55

16:40

16:50

18:00

18:30

10:45

11:00

Liczba godzin

00:45

01:30

00:10

00:45

00:45

00:10

01:10

00:30

00:45

00:15



Przedmiot / temat
zajec

G vy

Swiat marki -
oprawa wizualna
i tozsamos¢

D Ve

marki, wartosci i
narracja

Przerwa

na lunch

Pain
pointy jako
fundament
komunikaciji

Przerwa

kawowa

¥4 Elevator
pitch i podstawy
komunikacji w
social mediach

33z84 BV
biznesu
odzwierciedlony
w stylu
komunikaciji

Przerwa

kawowa

& Proce

warsztatowa-
opis wtasnej
marki oraz jej
kluczowych
elementéw

Podsumowanie i
integracja catego
modutu, pytania,
odpowiedzi,
informacje
zwrotne.

Prowadzacy

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

26-04-2026

Godzina
rozpoczecia

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

16:40

16:50

18:00

Godzina
zakonczenia

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

16:40

16:50

18:00

18:30

Liczba godzin

00:45

01:00

00:45

01:30

00:10

00:45

00:45

00:10

01:10

00:30



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Czym jest

prospect, a czym
lead i co to ma
wspolnego z
klientem Lejek
sprzedazowy i
customer journey Lech Borek
odczarowujemy
lejek i konwersje
Marketing B2B vs
B2C - réznice i
decyzje

Przerwa
Lech Borek
kawowa

G vobor

kanatéw

marketingowych Lech Borek
do modelu

biznesowego

IFE Social
media - po co, Lech Borek
gdzie i jak

Przerwa
Lech Borek
na lunch

Networking i
relacje jako
istotny, a czesto
kluczowy
element
sprzedazy marki
(osobistej)

Lech Borek

JEPE Przerwa
Lech Borek
kawowa

Sprzedaz

osobista i
Lech Borek
rozmowa

sprzedazowa

Budowanie oferty
i domykanie
y . Lech Borek
sprzedazy Cena,
wartos¢ i odwaga

cenowa

Data realizacji
zajeé

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

16:40

Liczba godzin

00:45

00:15

00:45

01:00

00:45

01:30

00:10

00:45

00:45



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Przerwa
Lech Borek
kawowa

G Proce

warsztatowa —

wilasna oferta

sprzedazowa i Lech Borek
dobér kanatéw

dotarcia do

klienta

Podsumowanie i

integracja catego

modutu, pytania, Lech Borek
odpowiedzi,

informacje

zwrotne

Cztowiek

jako markai Lech Borek
produkt

P28 Przerwa

Lech Borek
kawowa

Wizerunek

bisty jak
0sobisty jako Lech Borek
element

budowania marki

ZEX Wiasny
styl komunikacji
- pisanie,
moéwienie, grafika

Lech Borek

Przerwa
Lech Borek
na lunch

Czy marka

osobista, to tylko
social media?
R X Lech Borek
Budowanie marki
osobistej poza

internetem

Przerwa
Lech Borek
kawowa

Data realizacji
zajeé

09-05-2026

09-05-2026

09-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

Godzina
rozpoczecia

16:40

16:50

18:00

10:00

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

Godzina
zakonczenia

16:50

18:00

18:30

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

Liczba godzin

00:10

01:10

00:30

00:45

00:15

00:45

01:00

00:45

01:30

00:10



Przedmiot / temat
zajec

Networking -
szczegblne
narzedzie
budowania marki
osobistej Moc
potaczenia obu
$wiatéw (on-linei
off-line)

X7 Przyktady
marek
osobistych i
czynnikéw
sukcesu

Przerwa

kawowa

€ Proce

warsztatowa -
moj styl i sposéb
komunikacji
mojej marki
osobistej

Podsumowanie i
integracja catego
modutu, pytania,
odpowiedzi,
informacje
zwrotne.

Finansowa
strona marki
(osobistej)

VXX Przerwa
kawowa

Przychody,
koszty, marza -

po co mi to?

Prowadzacy

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

10-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

Godzina
rozpoczecia

15:10

15:55

16:40

16:50

18:00

10:00

10:45

11:00

Godzina
zakonczenia

15:55

16:40

16:50

18:00

18:30

10:45

11:00

11:45

Liczba godzin

00:45

00:45

00:10

01:10

00:30

00:45

00:15

00:45



Przedmiot / temat
zajec

Kluczowe

koncepty
finansowe w
zarzadzaniu
marka -
rachunek
wynikéw, cash
flow

Przerwa

na lunch

¥22 Excel -
bez niego nie da
sie robi¢ marki -
indywidualne
narzedzia

Przerwa

kawowa

Budzet,

planowanie i
biezace
raportowanie —
reklamowy,
promocyjny,
sprzedazowy

Oddzielenie
finanséw
prywatnych od
biznesowych

yoFX"8 Przerwa

kawowa

VaFX Praca
warsztatowa —
moje narzedzie
do zarzadzania
finansami

Podsumowanie i
integracja catego
modutu, pytania,
odpowiedzi,
informacje
zwrotne.

Prowadzacy

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

23-05-2026

Godzina
rozpoczecia

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

16:40

16:50

18:00

Godzina
zakonczenia

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

16:40

16:50

18:00

18:30

Liczba godzin

01:00

00:45

01:30

00:10

00:45

00:45

00:10

01:10

00:30



Przedmiot / temat
zajec

D 2neict

swaj unikatowy
styl - cotoma
wspolnego z
sukcesem
biznesu
Popracujmy nad
zagadnieniem
stylui jego
sktadowymi

Przerwa

kawowa

Autentycznosé -
czy to obnazanie
siebie, czy moze
cos$ innego?

Strategia

ludzkimi stowami
- czym jest,
dlaczego jest
taka wazna?
Strategiczna
koncepcja marki
niezmienna — a
jednak caty czas
zmieniajaca si¢

e’ Przerwa
na lunch

@m A -

budowanie marki
(osobistej) Marka
(osobista) — co
robié, czego nie
robié, jakich
btedéw unikaé

Przerwa

kawowa

@D Moia

marka (osobista)
- moj plan
dziatania

Prowadzacy

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

Godzina
zakonczenia

10:45

11:00

11:45

12:45

13:30

15:00

15:10

15:55

Liczba godzin

00:45

00:15

00:45

01:00

00:45

01:30

00:10

00:45



Przedmiot / temat

. Prowadzacy
zajec

Marka i co

dalej - jak

pracowac z Lech Borek
marka na co

dzien

Przerwa
Lech Borek
kawowa

& Proce

warsztatowa —
rezentacja

P ] Lech Borek

wybranych

koncepcji marki i

planow

Walidacja:

test z wynikiem
generowanym
automatycznie,
rozdanie
certyfikatow,
indywidulany
plan dziatania

Lech Borek

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Lech Borek

Data realizacji
zajeé

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

24-05-2026

Cena

Godzina
rozpoczecia

15:55

16:40

16:50

18:00

6 000,00 PLN

6 000,00 PLN

100,00 PLN

100,00 PLN

Godzina
zakonczenia

16:40

16:50

18:00

19:00

Liczba godzin

00:45

00:10

01:10

01:00



Ekspert marketingu, strategii biznesowych i rozwoju marki, mentor i praktyk z ponad 25-letnim

O doswiadczeniem. Kariere rozpoczynat w Procter & Gamble, a nastepnie w W.Kruk i Deni Cler, p6zZniej
zarzadzat sieciami sklepéw odziezowych w Niemczech. Od 15 lat prowadzi agencje
NEXT.marketing, specjalizujgca sie we wsparciu MSP. Od poczatku kariery tworzy i buduje marki
oraz strategie biznesowe. Wspotpracowat z globalnymi markami m.in. Pantne, Oriflame, Rimmel,
Max Factor, Bourjois, czy Rossman. Obecnie wspotpracuje z matymi i Srednimi firmami, pomagajac
im tworzy¢ ich marki oraz przechodzi¢ od chaosu do spojnej strategii i skutecznego modelu
biznesowego. tgczy strategiczne doradztwo z elementami mentoringu i coachingu, wspierajac
wtascicieli firm w budowaniu autentycznych marek i wprowadzaniu ich w $wiat nowoczesnego
marketingu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy uczestnik po ukoriczeniu szkolenia otrzymuje:
Certyfikat potwierdzajgcy nabyte kompetencje

Prezentacje szkoleniowag w wers;ji elektronicznej

Warunki uczestnictwa

Uczestnik musi uczestniczy¢é w co najmniej 80% zajec.
Kazdy uczestnik powinien mie¢ notes i dtugopis.

Uczestnik w ostatnim dniu ustugi ma obowigzek posiadac urzadzenie z dostepem do Internetu ( tablet, laptop, smartfon) umozliwiajace
wykonanie testu on-line.

Walidacje (test z wynikiem generowanym automatycznie ) przeprowadzi Lech Borek. Obecnos$¢ uczestnika na walidacji obowigzkowa.

Informacje dodatkowe

Cena nie zawiera optat za noclegi i lunche.

Organizator zapewnia serwis kawowy podczas przerw.

Adres

ul. gen. Romualda Traugutta 25
90-113 L6dz

woj. tédzkie

Sala konferencyjna w budynku Textilimpex

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi

e Parking dla uczestnikéw.



Kontakt

ﬁ E-mail biuro@strefa.io

Telefon (+60) 605 195 888

Anna Sabat



