Mozliwos$¢ dofinansowania

Akademia Masterclass: Inzynieria Zysku - 6 000,00 PLN brutto
Projektowanie wartosci, ktéra buduje 6 000,00 PLN  netto
.’ ‘ STREFA EDUKACI przewage -szkolenie. 100,00 PLN brutto/h

100,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/03/27/40298/3441375

Strefa Edukac;ji Sp. z O tods
0.0.
& Ustuga szkoleniowa
Kok K kok 48/5 ¥ stacjonarna
166 ocen ® 60:00 h

B 06.06.2026 do 28.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

¢ Wiasciciele firm , ktérzy czujg, ze ich firma wpada w "putapke walki
ceng" i chcg zbudowaé marke premium.

¢ Dyrektorzy Marketingu i Sprzedazy szukajacy spojnej strategii
komunikacji, zamiast chaotycznych dziatan promocyjnych.

¢ Osoby pracujgce w zespotach produktowych, ktére chcg zrozumiec,
dlaczego rynek nie kupuje ich "swietnego produktu” i jak
przeprojektowac Propozycje Wartosci (UVP).

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw 10

Maksymalna liczba uczestnikow 20

Data zakonczenia rekrutacji 04-06-2026

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 60

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

Cel

Cel edukacyjny

Transformacja sposobu podej$cia do sprzedazy i marketingu: przejscie od "wciskania produktu” do "projektowania
wartosci". Uczestnik pracujgc na modelu Business Model Canvas (ze szczegdlnym naciskiem na Value Proposition
Canvas), nauczy sie samodzielnie identyfikowa¢ ukryte potrzeby klientéw, tworzy¢ unikalng propozycje wartosci (UVP) i



budowac strategie rynkowa, ktéra pozwala uciec od konkurencji cenowej. Efektem jest umiejetn$é stworzenia "Tezy
Rynkowej" — spdjnego planu pozycjonowania firmy.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Potrafi przeprowadzi¢ diagnoze potrzeb
klienta.

Potrafi stworzy¢ profil psychograficzny
klienta.

Projektuje oferte i model biznesowy
(VPC & BMC).

Potrafi wdrozy¢ strategie i
pozycjonowanie marki. marki.

Kryteria weryfikacji

Wymienia kluczowe etapy procesu
diagnozy potrzeb.

Identyfikuje narzedzia stuzace do
badania potrzeb klienta.

Rozréznia typy potrzeb klienta
(uswiadomione vs nieuswiadomione).

Wskazuje elementy sktadowe profilu
psychograficznego.

Rozréznia dane demograficzne od
danych psychograficznych.

Okresla cechy charakterystyczne dla
danej grupy docelowej.

Identyfikuje elementy kanwy Value
Proposition Canvas (VPC).

Wskazuje 9 obszaréw modelu
biznesowego Business Model Canvas.

. Dopasowuje ,lekarstwa na béle” do
zdefiniowanych probleméw klienta w
teorii.

Definiuje pojecie przewagi
konkurencyjnej i wyréznika rynkowego.

Wskazuje sktadowe profesjonalnego
Pitch Decka.

Rozréznia strategie konkurowania ceng
od strategii budowania wartosci.

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

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sig?

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

Program
06.06.2026
Strategia to decyzja — czym strategia jest, a czym nie jest? Azymut marki, misja i wartosci jako fundament przewagi rynkowej / warsztat

Pierwszy dzien szkolenia poswiecony jest uporzadkowaniu strategicznego myslenia o firmie, marce i kierunku rozwoju. Uczestnicy
poznaja, czym w praktyce jest strategia oraz jakie elementy czesto bywajg z nig mylone. Oméwione zostang najczestsze btedy w
planowaniu dziatan marketingowych i sprzedazowych oraz przyczyny, dla ktérych nawet ambitne zatozenia nie zawsze przektadajg sie na
spojny i skuteczny kierunek dziatania. Nastepnie uczestnicy przejda do definiowania azymutu strategicznego marki, czyli okreslenia, gdzie
firma ma znalez¢ sie w perspektywie kilku lat i jakie mierniki beda Swiadczyé o osigganiu przewagi rynkowej. Waznym elementem dnia
bedzie réwniez praca nad misjg i wartosciami marki jako narzedziami wspierajgcymi sprzedaz, budowe zaufania oraz konsekwentne
pozycjonowanie. Warsztat pomoze przetozy¢ te elementy na jasny i zrozumiaty jezyk komunikacji rynkowe;.

07.06.2026

Psychologia marki — spojnos¢ komunikaciji, storytelling biznesowy, archetypy marki, strategia negatywna i budowa Konstytucji Marki /
warsztat

Drugi dzier koncentruje sie na psychologii marki oraz na tworzeniu komunikaciji, ktéra buduje rozpoznawalnos¢, wiarygodno$¢ i zaufanie.
Uczestnicy przeanalizuja, dlaczego spdjnos¢ przekazu ma bezposredni wptyw na postrzeganie marki, site jej wyréznika oraz gotowos¢
klientéw do wyboru oferty o wyzszej wartosci. W czesci praktycznej zostanie przeprowadzony audyt obecnych komunikatéw marki — od
strony internetowej, przez oferte handlowg, po dziatania promocyjne — w celu wychwycenia niespéjnosci i obszaréw wymagajacych
uporzadkowania. Nastepnie uczestnicy poznajg zasady storytellingu biznesowego oraz role archetypéw marki w budowaniu charakteru i
tozsamosci firmy. Waznym punktem dnia bedzie réwniez strategia negatywna, czyli Swiadome okreslenie, do kogo marka nie kieruje
swojej komunikacji, aby zwiekszy¢ precyzje i skutecznos¢ przekazu. Zwieficzeniem modutu bedzie stworzenie fundamentéw ,Konstytucii
Marki”, porzadkujacej kluczowe zatozenia tozsamosci i komunikacji.

13.06.2026
Brutalna prawda o rynku — mapa probleméw rynkowych, churn, lojalno$¢, putapka utowarowienia, analiza konkurenc;ji i trendéw / warsztat

Trzeci dzien szkolenia poswiecony jest pogtebionej diagnozie rynku oraz ocenie aktualnej pozycji firmy w otoczeniu konkurencyjnym.
Uczestnicy naucza sie odréznia¢ fakty od opinii i analizowac rzeczywiste przyczyny utraty klientéw, spadku lojalnos$ci oraz ostabienia
przewagi rynkowej. Oméwiona zostanie mapa probleméw rynkowych jako narzedzie wspierajgce identyfikacje kluczowych wyzwan
wptywajgcych na skutecznos$é sprzedazy i komunikaciji. Istotnym elementem dnia bedzie réwniez oméwienie zjawiska utowarowienia
oferty, w ktérym marka przestaje by¢ postrzegana jako wyraznie wyrdzniajacy sie wybér. Uczestnicy przeprowadza analize konkurenciji
pod katem luk rynkowych, niewykorzystanych szans i obszaréw, w ktérych mozliwe jest zbudowanie przewagi. Dzierh zamknie analiza
trendéw rynkowych, zmian zachowan klientéw oraz nowych kierunkéw rozwoju rynku, w tym wptywu nowoczesnych technologii i Al na
decyzje zakupowe.

14.06.2026

Klient pod mikroskopem — segmentacja klientéw, mapa empatii, Jobs to Be Done, diagnoza potrzeb i budowa persony zakupowe;j /
warsztat



Czwarty dzien skupia sie na dogtebnym zrozumieniu klienta oraz mechanizméw wptywajgcych na jego decyzje zakupowe. Uczestnicy
poznajg zasady segmentac;ji klientow w oparciu o Business Model Canvas i nauczg sie rozpoznawacg, ktére grupy odbiorcéw sg
najbardziej perspektywiczne z punktu widzenia strategii firmy. W czes$ci warsztatowej pracowac bedg na mapie empatii, analizujgc sposéb
myslenia, potrzeby, obawy oraz motywacje klientéw. Nastepnie poznajg metodyke Jobs to Be Done, ktéra pozwala trafniej zrozumie¢, jaka
realng funkcje petni produkt lub ustuga w zyciu klienta oraz jakie zadania ma pomdc mu zrealizowaé. Uczestnicy nauczg sie diagnozowac
zaréwno potrzeby uswiadomione, jak i ukryte, a takze przektadaé te wnioski na jezyk strategii, oferty i komunikacji. Efektem koricowym
dnia bedzie stworzenie Karty Klienta Idealnego — uporzadkowanej persony zakupowej, stanowigcej fundament dalszej pracy nad
propozycja wartosci.

20.06.2026

Value Proposition Design — Value Proposition Canvas, pain relievers, gain creators, jezyk korzysci i budowanie unikalnej propozycji
wartosci UVP / warsztat

Piagty dzien stanowi kluczowy etap szkolenia, poniewaz koncentruje sie na projektowaniu wartosci, ktéra realnie odpowiada na potrzeby
rynku. Uczestnicy poznajg strukture Value Proposition Canvas i nauczg sie pracowac¢ nad dopasowaniem oferty do oczekiwan oraz
problemdéw klientow. W pierwszej czesci omdwione zostang poszczegdlne elementy kanwy oraz ich rola w budowaniu atrakcyjnej i
konkurencyjnej propozycji wartosci. Nastepnie uczestnicy przejda do warsztatowego projektowania ,pain relievers”, czyli rozwigzan
odpowiadajacych na konkretne trudnosci i wyzwania klientéw, oraz ,gain creators”, czyli korzysci zwiekszajgcych atrakcyjnosé¢ oferty.
Szczegdlna uwaga zostanie poswiecona jezykowi korzysci, ktéry wzmacnia komunikacje sprzedazowa i pozwala skuteczniej prezentowaé
wartos¢ oferty. Modut zakoniczy sie pracg nad stworzeniem unikalnej propozycji wartosci oraz sformutowaniem obietnicy marki w sposéb
klarowny, wyrézniajacy i przekonujacy.

21.06.2026

Kanaty i relacje — Business Model Canvas, strategia dzwigni, customer journey map, punkty styku i budowanie lojalnosci bez obnizania
cen / warsztat

Szosty dzien poswiecony jest przetozeniu propozycji wartosci na skuteczny model docierania do klienta i budowania dtugoterminowych
relacji. Uczestnicy poznaja role kanatéw w Business Model Canvas i nauczg sie wybiera¢ te obszary aktywnosci, ktére majg najwiekszy
wptyw na rozwdj firmy i efektywnos$¢ sprzedazy. Oméwiona zostanie strategia dzwigni, oparta na koncentracji na dziataniach o
najwiekszym potencjale biznesowym. Nastepnie uczestnicy przejda do pracy nad Customer Journey Map, uczac sie projektowac sciezke
klienta oraz kluczowe punkty styku z marka na kazdym etapie procesu decyzyjnego. Waznym elementem dnia bedzie takze analiza relacji
z klientami w modelu biznesowym oraz sposoby budowania lojalnosci, wzrostu lifetime value i wiekszego zaangazowania bez
koniecznos$ci konkurowania ceng. Zwiericzeniem modutu bedzie integracja segmentéw klientéw, propozycji wartosci, kanatéw i relacji na
jednej kanwie Business Model Canvas.

27.06.2026
Teza biznesowa i rynkowa — faczenie diagnozy z wizjg, warsztat mastermind, test spdjnosci i strategia go-to-market / warsztat

Siodmy dzien stuzy potaczeniu wszystkich wczesniejszych analiz i wypracowanych zatozen w jedng, spojnag koncepcje strategiczna.
Uczestnicy poznajg zatozenia tezy strategicznej i naucza sie taczy¢ diagnoze aktualnej sytuacji rynkowej z dtugofalowym kierunkiem
rozwoju firmy. To etap, w ktérym analiza rynku, zrozumienie klienta, pozycjonowanie marki oraz propozycja wartosci zaczynajag tworzy¢
jeden logiczny plan dziatania. W formule warsztatu mastermind uczestnicy opracujg autorskie tezy strategiczne dla swoich firm,
konfrontujac je z potrzebami klientéw, realiami rynku i wkasnym modelem biznesowym. Kolejnym krokiem bedzie test spéjnosci,
pozwalajacy zweryfikowac, czy strona internetowa, komunikacja sprzedazowa, oferta i produkt wspierajg ten sam kierunek strategiczny.
Ostatnia cze$¢ dnia poswiecona bedzie strategii go-to-market, czyli przetozeniu nowego pozycjonowania i nowej propozycji wartosci na
konkretne dziatania wdrozeniowe.

28.06.2026

Walidacja i egzamin — warsztat UVP, pozycjonowanie i wybor archetypu, prezentacje uczestnikéw, test teoretyczny online, podsumowanie i
rozdanie certyfikatow

Ostatni dzien szkolenia ma charakter podsumowujacy, warsztatowy i walidacyjny. Uczestnicy dopracujg wtasng unikalng propozycje
wartosci z wykorzystaniem modelu Value Proposition Canvas oraz przetozg jg na precyzyjng i atrakcyjng obietnice marki. Nastepnie
przejda do warsztatu z zakresu pozycjonowania i wyboru archetypu marki, tak aby jeszcze lepiej dopasowa¢ komunikacje do grupy
docelowej, charakteru oferty i oczekiwanego odbioru rynkowego. Waznym elementem dnia beda prezentacje wypracowanych koncepcji,
potgczone z omdéwieniem ich spéjnosci, potencjatu wdrozeniowego i sity wyrdzniajgcej. Na zakorczenie uczestnicy przystapia do
egzaminu teoretycznego w formie testu online z wynikiem generowanym automatycznie. Dzier zakoriczy sie podsumowaniem catego
procesu rozwojowego oraz rozdaniem certyfikatéw potwierdzajacych udziat w szkoleniu.

Walidacje przeprowadzi Damian Weglarski w oparciu o test teoretyczny z wynikiem generowanym automatycznie.

Przerwy sg wliczone do czasu trwania ustugi 1 godzina szkoleniowa= 1 godzina zegarowa



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 56

. Data realizacji Godzina Godzina . .
Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; . Liczba godzin
zajec rozpoczecia zakonczenia

D Coym

strategia NIE

jest?

Demaskowanie
o - DAMIAN

mitéw: "Wizja to 06-06-2026 09:00 10:30 01:30
. . WEGLARSKI

nie bycie

liderem", "100%

wzrostu to nie

strategia".

Przerwa DAMIAN

06-06-2026 10:30 10:45 00:15
kawowa WEGLARSKI

Dlaczego

metody na 200

stron nie

dziatajg? DAMIAN
Ewolucja WEGLARSKI
podejscia do

planowania w

marketingu.

06-06-2026 10:45 12:15 01:30

Przerwa DAMIAN

. 06-06-2026 12:15 13:00 00:45
obiadowa WEGLARSKI

Definiowanie

Azymutu

("Kiedys"): Gdzie DAMIAN
nasza marka ma WEGLARSKI
by¢ za 3 lata?

Mierniki sukcesu

rynkowego.

06-06-2026 13:00 14:30 01:30

Przerwa DAMIAN

06-06-2026 14:30 14:45 00:15
kawowa WEGLARSKI

Warsztat:
Misja i Wartosci
jako narzedzia
] DAMIAN
sprzedazy. 06-06-2026 14:45 16:30 01:45
. WEGLARSKI
Dlaczego klient
kupuje nasze
"Dlaczego"?.



Przedmiot / temat

"Sp6jnosé”

jako klucz do
zaufania. Audyt
obecnych
komunikatéw
marki (strona,
oferta, social
media).

Przerwa

kawowa

Warsztat:

Storytelling
biznesowy. Jak
opowiadac o
firmie, by
wyrézni¢ sie z
ttumu? Archetypy
marki.

P2 Przerwa

obiadowa

Strategia

Negatywna: Do
kogo NIE
moéwimy?
Eliminacja szumu
komunikacyjnego

Przerwa

kawowa

Podsumowanie
Modutu I:
Stworzenie
"Konstytuciji
Marki" (Brand
Manifesto).

) Mapa

Probleméw
Rynkowych
(Fakty vs Opinie):
Dlaczego tracimy
klientéw? Analiza
"Churn" i
lojalnosci.

Prowadzacy

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

Data realizacji
zajeé

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

07-06-2026

13-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

09:00

Godzina
zakonczenia

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

16:30

10:30

Liczba godzin

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:15

01:45

01:30



Przedmiot / temat

Przerwa

kawowa

"Commoditizatio
n Trap": Czy
stali$my sie
towarem
wymiennym?
Analiza
wyréznikéw na
tle konkurenciji.

Przerwa

obiadowa

Warsztat

Analizy
Konkurenciji:
Znajdowanie luk
w ofercie
rynkowej rywali
(gdzie ich boli,
tam uderzamy).

Przerwa

kawowa

Analiza

trendow (Al,
zmiany
zachowarn). Jak
zmienia sie nasz
rynek "Dzisiaj"?.

Segmentacja w
Business Model
Canvas: Kto jest
naszym idealnym
klientem
(Avatar), a kto
"Wampirem"?

kAl Przerwa
kawowa

Data realizacji

Prowadzacy _

zajeé
DAMIAN 13-06-2026
WEGLARSKI
DAMIAN 13-06-2026
WEGLARSKI
DAMIAN 13-06-2026
WEGLARSKI
DAMIAN 13-06-2026
WEGLARSKI
DAMIAN

13-06-2026
WEGLARSKI
DAMIAN

13-06-2026
WEGLARSKI
DAMIAN 14-06-2026
WEGLARSKI
DAMIAN

14-06-2026

WEGLARSKI

Godzina
rozpoczecia

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

09:00

10:30

Godzina
zakonczenia

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

16:30

10:30

10:45

Liczba godzin

00:15

01:30

00:45

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15



Przedmiot / temat

Warsztat:

Mapa Empatii
(Empathy Map).
Co klient widzi,
styszy, mysli i
czuje?
Wchodzenie w
buty klienta.

Przerwa

obiadowa

Metodyka

"Jobs to be
Done": Na jakie
zadanie klient
zatrudnia nasz
produkt/ustuge?

Przerwa

kawowa

Synteza:

Stworzenie Karty
Klienta Idealnego
(Persona
Zakupowa).

Wstep do

Value
Proposition
Canvas:
Dopasowanie
Produkt-Rynek
(Product-Market
Fit).

Przerwa

kawowa

Warsztat

"Pain Relievers":
Jak nasz produkt
leczy konkretne
béle klienta
zdiagnozowane
wczesniej?

Przerwa

obiadowa

Prowadzacy

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN

WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

Data realizacji
zajeé

14-06-2026

14-06-2026

14-06-2026

14-06-2026

14-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

Godzina
rozpoczecia

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

09:00

10:30

10:45

12:15

Godzina
zakonczenia

12:15

13:00

14:30

14:45

16:30

10:30

10:45

12:15

13:00

Liczba godzin

01:30

00:45

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:45



Przedmiot / temat

Warsztat

"Gain Creators":
Projektowanie
korzysci (Gain
Creators). Jezyk
korzysci vs
parametry
techniczne.

Przerwa

kawowa

Budowanie
Unikalnej
Propozyciji
Wartosci (UVP):
Formutowanie
"Obietnicy Marki"
w jednym zdaniu.

Kanaty w

BMC: Strategia
Dzwigni. Jak
wybraé 20%
kanatéw
dajacych 80%
efektu?.

Przerwa

kawowa

Customer

Journey Map:
Projektowanie
Sciezki klienta i
punktéw styku
(Touchpoints).

Przerwa

obiadowa

Relacje z

Klientami w
BMC: Jak
budowaé
lojalno$¢ i LTV
(Lifetime Value)
bez obnizania
cen?

L Przerwa

kawowa

Prowadzacy

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

DAMIAN
WEGLARSKI

Data realizacji

zajeé

20-06-2026

20-06-2026

20-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

21-06-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:30

14:45

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

Godzina
zakonczenia

14:30

14:45

16:30

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

Liczba godzin

01:30

00:15

01:45

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:15



Przedmiot / temat Prowadzacy

Sktadanie

Modelu:

Integracja

Segmentow, DAMIAN
Wartosci, WEGLARSKI
Kanatéw i Relaciji

na jednej kanwie

BMC.

Co to jest

Teza

Strategiczna?
DAMIAN

baosen
jczenie WEGLARSKI

diagnozy
"Dzisiaj" z wizjg
"Kiedys".

Przerwa DAMIAN
kawowa WEGLARSKI

Warsztat

Mastermind:
Tworzenie
autorskich Tez
Strategicznych
dla firm
uczestnikow.

DAMIAN
WEGLARSKI

Przerwa DAMIAN
obiadowa. WEGLARSKI

Test

Spéjnosci: Czy

strona www,

handlowiec i DAMIAN
produkt méwia to WEGLARSKI
samo?

Weryfikacja

Dzwigni.

Przerwa DAMIAN
kawowa WEGLARSKI

Strategia

Go-to-Market:

Plan wdrozenia DAMIAN
nowej WEGLARSKI
komunikacji krok

po kroku.

Data realizacji
zajeé

21-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

27-06-2026

Godzina
rozpoczecia

14:45

09:00

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

Godzina
zakonczenia

16:30

10:30

10:45

12:15

13:00

14:30

14:45

16:30

Liczba godzin

01:45

01:30

00:15

01:30

00:45

01:30

00:15

01:45



Data realizacji Godzina Godzina

Przedmiot / temat Prowadzacy L . ; .
zajeé rozpoczecia zakonczenia

Liczba godzin

Warsztat:

Budowanie

Unikalnej

Propozyciji

Wartosci (UVP).

Praktyczne DAMIAN
formutowanie WEGLARSKI
"Obietnicy Marki"

dla wtasnego

projektu z

wykorzystaniem

modelu VPC.

28-06-2026 09:00 11:00 02:00

Przerwa DAMIAN

28-06-2026 11:00 11:15 00:15
kawowa WEGLARSKI

Warsztat:

Pozycjonowanie i

wybor archetypu.

Dopasowanie

dominujacego DAMIAN
archetypu WEGLARSKI
(osobowosci

marki) do grupy

docelowej i

wilasnej oferty

28-06-2026 11:15 12:45 01:30

Przerwa DAMIAN

kawowa WEGLARSKI 28-06-2026 12:45 13:00 00:15

Prezentacje

archetypow i DAMIAN
obietnicy marki WEGLARSKI
na bazie

warsztatu.

28-06-2026 13:00 13:45 00:45

Przerwa DAMIAN

obiadowa WEGLARSKI 28-06-2026 13:45 14:30 00:45

Walidacja,

podsumowanie DAMIAN

procesu, 28-06-2026 14:30 16:30 02:00
. WEGLARSKI
wreczenie

certyfikatow.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 000,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 6 000,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 100,00 PLN

Koszt osobogodziny netto 100,00 PLN
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)

121

DAMIAN WEGLARSKI

Ekspert digital marketingu, strateg i doradca biznesowy z 16-letnim doswiadczeniem. Specjalizuje
sie w "inzynierii zysku" — kompleksowych strategiach online nastawionych na maksymalizacje
zwrotu z inwestycji (sprzedaz, leady, wysoka marza). Jego analityczne podej$cie pomaga
wtascicielom firm i managerom projektowaé wartos$¢, ktéra przektada sie na trwatg i przewidywalng
przewage rynkowa.

Zatozyciel i lider butikowej agencji digital marketingu Premium Digital, nagrodzonej w 2025 roku za
najlepsza kampanie SEO w Polsce,

Trener i konsultant biznesowy, uczacy jak przeksztatci¢ marketing z kosztu w przewidywalne zZrédto
wzrostu zyskow,

Architekt kampanii efektywnosciowych i proceséw Digital Marketingowych, skupiony na docieraniu
do grup docelowych, ktére faktycznie kupujg, a nie tylko klikaja,

Tworca strategii opartych na twardych danych i modelu: diagnoza — planowanie —» wdrazanie —
optymalizacja.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Uczestnicy otrzymajg materiaty w postaci linkéw do prezentacji.

Uczestnik otrzymuije:

Dostep do zamknietej grupy Masterclass utworzonej i moderowanej przez trenera. Wymiana doswiadczen, mysli i spostrzezen z innymi

uczestnikami.

Certyfikat ukoficzenia procesu rozwojowego Masterclass: Inzynieria Zysku, oficjalne potwierdzenie zdobytych kompetenc;ji.

Warunki uczestnictwa

Uczestnicy muszg uczestniczy¢ co najmniej w 80% zajec.

Uczestnik w trakcie ustugi musi posiada¢ urzadzenie umozliwiajgce potaczenie sie z Internetem (laptop, tablet, smartfon) i udziat w tescie
teoretycznym z wynikiem generowanym automatycznie.



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

o Bezptatny parking dla uczestnikéw szkolenia.

Kontakt

ﬁ E-mail biuro@strefa.io

Telefon (+48) 605 195 888

Anna Sabat



