Mozliwos$¢ dofinansowania

Unico Biznes: Strategia marketingowo- 6 150,00 PLN brutto
> sprzedazowa w gastronomii — szkolenie 5000,00 PLN  netto
wdrazania nowych ustug cateringowo- 227,78 PLN brutto/h

U N ICO® eventowych 185,19 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/03/27/160223/3442725 187,50 PLN  cena rynkowa @

UNICO SP. Z 0.0.

© zdalna w czasie rzeczywistym
Yk Kk k 49/5 )

& Ustuga szkoleniowa
415 ocen ® 27 h

5 04.05.2026 do 06.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do wiascicieli firm gastronomicznych,
cateringowych i eventowych, kadry zarzadzajagcej oraz oséb
odpowiedzialnych za marketing i sprzedaz w organizacjach ustugowych.
Obejmuje osoby podejmujace decyzje biznesowe, ktére planujg rozwoéj
oferty, wdrazanie nowych ustug lub optymalizacje dziatan
sprzedazowych. Uczestnikami moga by¢ zaréwno przedsiebiorcy, jak i
specjalisci rozwijajacy kompetencje w zakresie strategii marketingowo-
sprzedazowej i zarzadzania ofertg ustugowa.

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 2

Data zakonczenia rekrutacji 03-05-2026

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 27

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

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

Cel

Cel edukacyjny

Ustuga szkoleniowa przygotowuje uczestnikéw do samodzielnego planowania i wdrazania nowych ustug w branzy
gastronomicznej, w tym tworzenia oferty, projektowania procesu sprzedazy oraz dziatarn marketingowych. Szkolenie



prowadzi do efektywnego wykorzystania narzedzi analizy rynku, komunikacji i mierzenia skutecznosci dziatan

sprzedazowych i marketingowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Analizuje potencjat rynkowy nowej
ustugi gastronomicznej.

Projektuje strukture oferty ustugowe;j i
model sprzedazy.

Planuje dziatania marketingowe dla
ustugi gastronomicznej.

Projektuje proces sprzedazy i obstugi
klienta.

Kryteria weryfikacji

- identyfikuje potrzeby rynku oraz
dopasowanie ustugi do grup
docelowych

- poréwnuje oferte z dziataniami
konkurencji

- wskazuje kluczowe czynniki
wptywajace na decyzje zakupowe
klientow

- opracowuje pakiety ustug i poziomy
cenowe

- dobiera model sprzedazy B2B i B2C
do charakteru ustugi

- uzasadnia wybor struktury oferty w
kontekscie grup docelowych

- dobiera kanaty komunikacji
marketingowej do grup docelowych

- tworzy harmonogram dziatan
marketingowych

- okresla priorytety dziatan
promocyjnych

- definiuje etapy procesu sprzedazy
ustug

- identyfikuje persony decyzyjne i ich
potrzeby

- okresla mierniki efektywnos$ci dziatan
sprzedazowych (KPI)

Metoda walidacji

Wywiad ustrukturyzowany

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Wywiad ustrukturyzowany

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Analiza dowodéw i deklaraciji

Wywiad swobodny

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany

Wywiad ustrukturyzowany



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 efektéow uczenia sie?

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 walidac;ji?

TAK

Program

Dzien 1: Analiza rynku i decyzje strategiczne
Modut 1 - Analiza rynku i konkurenciji (teoria)

¢ analiza oferty ustugowej i jej dopasowania do potrzeb rynku
¢ identyfikacja trendéw w branzy gastronomicznej i eventowej
¢ analiza konkurenciji i benchmarking ustug

¢ identyfikacja przewag konkurencyjnych

Modut 2 - Grupy docelowe i potrzeby klientéw (teoria)

e identyfikacja grup docelowych B2B i B2C
e tworzenie person decyzyjnych

¢ analiza potrzeb klientéw

e dopasowanie komunikacji do segmentéw

Modut 3 — Wnioski strategiczne (praktyka)

e interpretacja wynikéw analizy

¢ identyfikacja szans i zagrozen

e okreslenie kierunkdw rozwoju ustugi
e formutowanie zatozen strategicznych

Dzien 2: Budowanie oferty i sprzedazy
Modut 4 - Struktura oferty ustugowej (teoria)

e projektowanie pakietow ustug

e tworzenie wariantéw oferty

e budowanie poziomoéw cenowych

¢ zasady konstruowania wartosci oferty

Modut 5 - Modele sprzedazy i proces sprzedazy (teoria)

e modele sprzedazy B2B i B2C
e etapy procesu sprzedazy ustug



¢ projektowanie Sciezki klienta
e identyfikacja punktow styku

Modut 6 - Projektowanie oferty i procesu (praktyka)

e opracowanie wtasnej oferty ustugowej
e dopasowanie modelu sprzedazy

e stworzenie procesu sprzedazy

e przygotowanie schematu dziatania

Dzien 3: Marketing i wdrozenie
Modut 7 - Kanaty marketingowe i komunikacja (teoria)

¢ analiza kanatéw komunikacji marketingowej
e dobdr narzedzi promocji

¢ dopasowanie kanatéw do grup docelowych
e okreslanie priorytetéw dziatan

Modut 8 - Plan marketingowy (praktyka)

¢ tworzenie harmonogramu dziatan marketingowych
¢ planowanie kampanii

e przypisanie odpowiedzialnosci

e przygotowanie planu dziatan

Modut 9 - Obstuga klienta i KPI (praktyka)

¢ podstawy obstugi klienta i procesu leadowego
e zarzadzanie relacjg z klientem

* definiowanie wskaznikdw efektywnosci (KPI)
e przygotowanie planu wdrozenia

Walidacja efektéw uczenia sie

e Wywiad ustrukturyzowany,
¢ Analiza dowodoéw i deklaraciji,
e Wywiad swobodny

Opis procesu walidacji efektow uczenia sie

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest po zakoriczeniu realizacji wszystkich modutéw dydaktycznych szkolenia, w ostatnim
dniu ustugi, zgodnie z harmonogramem. Walidacja realizowana jest w formule zdalnej w czasie rzeczywistym z wykorzystaniem platformy
Zoom, po zakonczeniu czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Proces walidacji obejmuje weryfikacje osiggniecia efektéw uczenia sie okreslonych w Karcie Ustugi, odnoszacych sie do analizy
potencjatu rynkowego ustug gastronomicznych, projektowania oferty i modelu sprzedazy, planowania dziatarh marketingowych oraz
projektowania procesu sprzedazy i obstugi klienta wraz z okresleniem wskaznikéw efektywnosci.

Walidacja realizowana jest w odniesieniu do zdefiniowanych efektéw uczenia sie oraz przypisanych do nich kryteriéw weryfikacji, przy
zastosowaniu nastepujgcych metod walidac;ji:

» wywiad ustrukturyzowany, stuzacy weryfikacji wiedzy teoretycznej uczestnika w zakresie analizy rynku, projektowania procesu
sprzedazy oraz definiowania wskaznikéw efektywnosci,

e obserwacja w warunkach rzeczywistych, polegajgca na ocenie sposobu analizy rynku, poréwnania oferty z konkurencjg oraz
identyfikacji czynnikdw wptywajgcych na decyzje zakupowe,

¢ analiza dowodéw i deklaracji, polegajgca na ocenie przygotowanych przez uczestnika materiatéw, takich jak oferta ustugowa, model
sprzedazy oraz plan dziatan marketingowych,

¢ wywiad swobodny, polegajacy na rozmowie weryfikacyjnej, podczas ktérej uczestnik uzasadnia przyjete rozwigzania biznesowe i
marketingowe.

Warunkiem przystgpienia do walidacji jest spetnienie wymogéw formalnych udziatu w szkoleniu, w szczegdlnosci uzyskanie 100%
frekwencji oraz zaangazowanie Uczestnika w realizacje czesci teoretycznej i praktycznej szkolenia.

Pozytywny wynik walidacji potwierdzany jest zaswiadczeniem ukoriczenia szkolenia, zawierajgcym informacje o uzyskaniu kompetenciji
oraz potwierdzenie przeprowadzenia walidacji efektéw uczenia sie w oparciu o zdefiniowane kryteria weryfikaciji.



¢ Szkolenie prowadzone jest w grupach od 2 oséb.

e Warunkiem koniecznym do osiggniecia celu szkolenia jest 100% frekwencja oraz zaangazowanie Uczestnika.
¢ Ustuga realizowana jest w 27 godzinach dydaktycznych (godzina dydaktyczna = 45 minut).

e Zajecia praktyczne: 11 godzin dydaktycznych / zajecia teoretyczne: 16 godzin dydaktycznych

¢ Przerwy sg zaplanowane pomiedzy modutami ustugi rozwojowej i wliczaja sie do tgcznego czasu jej trwania.
e Metoda weryfikacji obecnosci Uczestnika: eksport raportu logowan aplikacji Zoom.

¢ Ustuga odbywa sie zdalnie w czasie rzeczywistym zgodnie ze Standardem Ustug Zdalnego Uczenia sie (SUZ).

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec¢: 16

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

. L . B} . Liczba godzin
zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia

Dzien 1.

Modut 1. Analiza

rynku i

konkurencji

(teoria) | Ewa Oldenburg 04-05-2026 10:00 12:00 02:00
Rozmowa na

Zywo,

wspotdzielenie

ekranu

Przerwa Ewa Oldenburg 04-05-2026 12:00 12:15 00:15

Dzie 1.

Modut 2. Grupy

docelowe i

potrzeby

klientéw (teoria) | Ewa Oldenburg 04-05-2026 12:15 13:45 01:30
Rozmowa na

Zywo,

wspotdzielenie

ekranu

Przerwa Ewa Oldenburg 04-05-2026 13:45 14:15 00:30

Dzien 1.
Modut 3. Wnioski
strategiczne
(praktyka) | Ewa Oldenburg 04-05-2026 14:15 16:45 02:30
Rozmowa na
Zywo,
wspétdzielenie
ekranu



Przedmiot / temat

zajet

Dzien 2.

Modut 4.
Struktura oferty
ustugowej
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Przerwa

Dzien 2.

Modut 5. Modele

sprzedazy i

proces sprzedazy

(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Przerwa

Dzief 2.

Modut 6.
Projektowanie
oferty i procesu
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspétdzielenie
ekranu

Dzien 3.

Modut 7. Kanaty

marketingowe i
komunikacja
(teoria) |
Rozmowa na
Zywo,
wspoétdzielenie
ekranu

Przerwa

Dzien 3.
Modut 8. Plan
marketingowy
(praktyka) |
Rozmowa na
Zywo,
wspotdzielenie
ekranu

Prowadzacy

Ewa Oldenburg

Ewa Oldenburg

Ewa Oldenburg

Ewa Oldenburg

Ewa Oldenburg

Ewa Oldenburg

Ewa Oldenburg

Ewa Oldenburg

Data realizacji
zajeé

05-05-2026

05-05-2026

05-05-2026

05-05-2026

05-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

06-05-2026

Godzina
rozpoczecia

10:00

12:00

12:15

13:45

14:15

10:00

12:00

12:15

Godzina
zakonczenia

12:00

12:15

13:45

14:15

16:45

12:00

12:15

13:45

Liczba godzin

02:00

00:15

01:30

00:30

02:30

02:00

00:15

01:30



Przedmiot / temat

zajec

Przerwa

Prowadzacy

Ewa Oldenburg

Data realizacji
zajeé

06-05-2026

Godzina
rozpoczecia

13:45

Godzina
zakonczenia

14:15

Liczba godzin

00:30

Dzien 3.

Modut 9.
Obstuga klienta i
KPI (praktyka) |

Ewa Oldenburg
Rozmowa na

06-05-2026 14:15 16:00 01:45
Zywo,

wspoétdzielenie

ekranu

Walidacja

efektow uczenia -
sie

06-05-2026 16:00 16:45 00:45

Cennik

( Jezeli korzystasz z dofinansowania w wysokosci co najmniej 70% przystuguje Tobie zwolnienie z podatku VAT )

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 6 150,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 227,78 PLN
Koszt osobogodziny netto 185,19 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Ewa Oldenburg

Specjalizacja: Ekspertka w zakresie marketingu strategicznego, digital marketingu oraz zarzadzania
projektami i zespotami. Specjalizuje sie w tworzeniu strategii B2B i B2C, optymalizacji proceséw
biznesowych oraz prowadzeniu wielokanatowych kampanii online (SEO, SEM, social media, content
marketing).

Wyksztatcenie:

+ Magister Stosunkoéw Miedzynarodowych — Wyzsza Szkota Nauk Humanistycznych i



Dziennikarstwa w Poznaniu (studia ukoriczone w 2004 r.).

Doswiadczenie zawodowe (potencjat kadrowy ostatnich 5 lat): Posiada ponad 20-letnie
doswiadczenie w biznesie i marketingu. Jej ostatnia aktywnos$é zawodowa, spetniajgca wymogi
potencjatu kadrowego BUR, obejmuije:

- Digital Marketing Project Manager w Wavy Apps (od maja 2025 r.): Zarzadzanie projektami i
kampaniami online w branzy farmaceutycznej oraz optymalizacja dziatan marketingowych.

+ Head of Marketing w GS1 Polska (10.2024-05.2025 r.): Zarzadzanie zespotem marketingu i
sprzedazy oraz tworzenie strategii komunikacji.

« Digital Marketing Manager w Qarson Polska (07.2022-10.2024 r.): Odpowiedzialno$¢ za social
media i lead generation na rynku polskim i francuskim.

+ Marketing Director w Ela-compil sp. z 0.0. (03.2018-07.2022 r.): Zarzadzanie marketingiem B2B i
strategig PR.

Kwalifikacje i certyfikaty:

+ DIMAQ Professional (Digital Marketing, 2022 r.).

+ ASANA Certificate (zarzadzanie projektami, 2021 r.).

- Certyfikat Mediatora (2018 r.).

« PRINCE2® Foundation oraz Mindfulness-Based Stress Reduction (MBSR).

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymujg komplet materiatéw szkoleniowych w formie drukowanej i/lub elektronicznej, zawierajgcych omoéwienie
realizowanych modutéw, najwazniejsze zagadnienia merytoryczne oraz tre$ci pomocnicze wspierajgce proces uczenia sig i praktyczne
wykorzystanie wiedzy po zakonczeniu szkolenia.

Informacje dodatkowe

Ustuga szkoleniowa jest zwolniona z podatku VAT, pod warunkiem ze dofinansowanie pokrywa co najmniej 70% kosztéw szkolenia. W
przypadku mniejszego wsparcia finansowego, do ceny netto ustugi dodawany jest podatek VAT w wysokosci 23%.

Przepis na podstawie ktérego stosowane jest zwolnienie: Zwolnienie z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia
Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnien.

Warunki techniczne

Warunki techniczne
Platforma / rodzaj komunikatora, za posrednictwem ktérego prowadzona bedzie ustuga
 Platforma Zoom (https://zoom.us/)
Minimalne wymagania sprzetowe, jakie musi spetnia¢ komputer uczestnika lub inne urzadzenie do zdalnej komunikacji

e Komputer, laptop lub tablet z dostepem do internetu.
* Procesor: Minimalnie jednordzeniowy 1 GHz, zalecany dwurdzeniowy 2 GHz lub lepszy (np. Intel i3/i5/i7 lub AMD ekwiwalent).
e Pamig¢ RAM: Minimalnie 2 GB, zalecane 4 GB lub wiecej.

Minimalne wymagania dotyczace parametréw tacza sieciowego, jakim musi dysponowac uczestnik

e Minimalna predko$¢ tacza: 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i 3,8 Mb/s dla wideo
1080p.

Niezbedne oprogramowanie umozliwiajgce uczestnikom dostep do prezentowanych tresci i materiatow



e System operacyjny: Windows 7 lub nowszy, macOS 10.10 lub nowszy, Linux, iOS, Android.
e Zainstalowana aktualna wersja jednej z przegladarek: Google Chrome, Mozilla Firefox, Safari, Edge lub Opera.
¢ Nie ma potrzeby instalowania specjalnego oprogramowania, ale dostep do aplikacji Zoom moze poprawi¢ jakos$¢ potaczenia.

Okres waznosci linku umozliwiajagcego uczestnictwo w spotkaniu online
¢ Link jest wazny do momentu zakonczenia spotkania lub webinaru.

Zalecane parametry tacza internetowego
tacze internetowe o minimalnej przepustowosci 600 kb/s dla wideo wysokiej jakosci, zalecane minimum 1,2 Mb/s dla wideo 720p i

3,8 Mb/s dla wideo 1080p. Dla grupowych potaczen wideo zalecane 1,0 Mb/s dla wideo wysokiej jakosci i do 3,8 Mb/s dla wideo

1080p. Udostepnianie ekranu bez miniaturki wideo wymaga 50-75 kb/s, z miniaturkg 50-150 kb/s. Audio VolP: 60-80 kb/s, Zoom
Phone: 60—100 kb/s.

Kontakt

ﬁ E-mail kontakt@unico.org.pl

Telefon (+48) 724 787 771

RAFAL LISSER



