Mozliwos$¢ dofinansowania

Kompleksowa strategia marketingowa dla 7 306,20 PLN brutto

ﬁ firm szkoleniowych - analiza konkurencji, 5940,00 PLN netto
pozycjonowanie marki i content marketing 22140 PLN brutto/h

w Numer ustugi 2026/05/13/31809/3557425 180,00 PLN netto/h

© Krakéw

& Doradztwo biznesowe

ONLINE GROUP

Janusz Wala

[ stacjonarna
Yk kK Kk 47/5

® 33:00h
1067 ocen

£ 21.05.2026 do 28.05.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Ustuga doradcza przeznaczona jest dla przedsiebiorcéw, wiascicieli firm
szkoleniowych, kadry zarzadzajacej oraz pracownikéw odpowiedzialnych
za dziatania marketingowe i sprzedazowe w firmach z branzy edukacyjnej
i szkoleniowe;j.

Grupa docelowa ustugi

Data zakonczenia rekrutacji 20-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jako$cig wg. 1ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO

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

Cel

Cel biznesowy

Celem biznesowym ustugi jest wsparcie przedsigbiorstwa z branzy szkoleniowej w opracowaniu kompleksowej strategii
marketingowej obejmujacej dwa wzajemnie uzupetniajgce sie obszary: pozycjonowanie marki na tle minimum 3
konkurentow oraz planowanie dziatan content marketingowych ukierunkowanych na pozyskiwanie klientéw i wzrost
konwersiji.

W ramach doradztwa zrealizowane zostang nastepujace dziatania o okreslonym, weryfikowalnym zakresie:

Analiza konkurencji i pozycjonowanie marki:

1. analiza minimum 3 konkurencyjnych podmiotéw szkoleniowych w zakresie: sposobu komunikacji, struktury oferty,
wyréznikdw marketingowych oraz kanatéw pozyskiwania klientéw,

2. okreslenie pozycji marki klienta w odniesieniu do zidentyfikowanych konkurentéw,

3. wskazanie minimum 3 obszaréw przewagi konkurencyjnej lub nisz rynkowych mozliwych do wykorzystania,

4. opracowanie kierunku pozycjonowania marki dla minimum 2 grup docelowych.



Strategia content marketingu:

1. analiza dotychczasowych tresci (strona www, social media, materiaty ofertowe) pod katem spdéjnosci i skutecznosci,
2. opracowanie struktury lejka tresci (TOFU/MOFU/BOFU) dla minimum 2 ustug szkoleniowych,

3. przygotowanie planu publikacji tre$ci obejmujgcego minimum 2 miesigce od zakofczenia doradztwa,

4. opracowanie minimum 5 rekomendaciji tresci sprzedazowych wspierajgcych konwersje.

Rezultatem biznesowym wdrozenia wypracowanych rozwigzan — mozliwym do oceny w perspektywie 3—6 miesiecy od
zakonczenia ustugi — bedzie:

- wzrost liczby zapytan ofertowych o minimum 15-20% wzgledem okresu przed wdrozeniem strategii,

- poprawa jakosci pozyskiwanych leadéw mierzona wskaznikiem konwersji ,zapytanie — klient”,

- skrocenie sredniego czasu decyzji zakupowej klienta dzieki tresciom dopasowanym do kolejnych etapow lejka,

- wdrozenie co najmniej 2 nowych kanatéw lub formatéw komunikacji marketingowej.

Ustuga ma charakter doradczy i wdrozeniowy — jej efektem sg konkretne dokumenty strategiczne gotowe do
bezposredniego zastosowania, nie ogélna wiedza teoretyczna.

Efekt ustugi

Po zakoniczeniu ustugi doradczej, przedsigbiorca z branzy szkoleniowej otrzymuje kompletng dokumentacje doradcza obejmujaca:

1. Analize konkurencji — opracowang dla minimum 3 zidentyfikowanych podmiotéw konkurencyjnych, zawierajgcg ocene ich sposobu
komunikaciji, struktury oferty, wyréznikow marketingowych i kanatéw sprzedazy, wraz ze wskazaniem co najmniej 3 wnioskéw
strategicznych dla dziatalnosci klienta.

2. Mape pozycji rynkowej marki — dokument okreslajgcy aktualng pozycje przedsiebiorstwa wzgledem konkurencji, wskazujacy
minimum 3 mocne strony, minimum 2 obszary wymagajace rozwoju oraz co najmniej 1 nisze rynkowag mozliwg do zagospodarowania.

3. Strategie pozycjonowania marki — zawierajgca kierunek budowania przewagi konkurencyjnej oraz propozycje komunikacji
dopasowang do minimum 2 zdefiniowanych grup docelowych (B2B i/lub B2C).

4. Strategie content marketingu — dokument opisujacy strukture lejka tresci (TOFU/MOFU/BOFU) opracowanego dla minimum 2 ustug
szkoleniowych klienta, z przypisaniem typow tresci do poszczegdlnych etapdw sciezki zakupowe;.

5. Plan publikacji tresci na minimum 2 miesigce — harmonogram obejmujacy tematy, formaty i kanaty dystrybucji tresci, gotowy do
wdrozenia bezposrednio po zakoiczeniu doradztwa.

6. Rekomendacje tresci sprzedazowych — minimum 5 konkretnych rekomendacji dotyczacych tresci wspierajacych konwersje, z opisem
celu kazdej z nich, grupy docelowej i sugerowanego kanatu publikacji.

7. Raport koricowy — dokument syntetyzujgcy wyniki analizy rynku i konkurencji, przyjeta strategie marketingowa, plan dziatan oraz
priorytety wdrozeniowe uszeregowane wedtug potencjalnego wptywu na wyniki sprzedazowe przedsiebiorstwa.

Mierzalne kryteria sukcesu ustugi:

- dokumentacja obejmuje analize minimum 3 podmiotéw konkurencyjnych,

- strategia pozycjonowania marki zawiera minimum 3 rekomendacje mozliwe do wdrozenia w ciggu 30 dni od zakonczenia doradztwa,
- plan tresci obejmuje minimum 8 tematéw na minimum 2 miesigce dla minimum 2 kanatéw komunikacji,

- raport koicowy zawiera minimum 5 rekomendacji wdrozeniowych z okreslonym priorytetem i szacowanym wptywem na pozyskiwanie
klientow.

Mierzalne efekty biznesowe — mozliwe do weryfikacji w ciggu 3—6 miesiecy od wdrozenia strategii:
- wzrost liczby zapytan ofertowych o minimum 15-20% wzgledem analogicznego okresu przed wdrozeniem,
- poprawa wskaznika konwersji zapytanie — klient dzieki tresciom dopasowanym do lejka zakupowego,

- wdrozenie co najmniej 2 nowych kierunkéw komunikacji marketingowej wskazanych w dokumentaciji.

Metoda potwierdzenia osiggniecia efektu ustugi

Osiggniecie efektow ustugi doradczej zostanie potwierdzone poprzez opracowanie i przekazanie przedsiebiorcy kompletnej dokumentacji
doradczej, przygotowanej na podstawie analiz przeprowadzonych w trakcie realizacji ustugi oraz w ramach pracy wtasnej Doradcy.



Doradca dokonuje potwierdzenia osiggniecia efektéw poprzez ocene kompletnosci opracowanej dokumentaciji, jej zgodnosci z celami
biznesowymi przedsiebiorstwa oraz mozliwosci praktycznego wdrozenia rekomendowanych rozwigzan w dziatalnosci firmy szkoleniowe;j.

Program

Dzien 1: 21.05.2026 - Praca z Klientem (8 godzin zegarowych)

Diagnoza i analiza wyjsciowa:

- analiza oferty szkoleniowej klienta i jej aktualnego sposobu prezentaciji,

- identyfikacja grup docelowych (B2B / B2C) i segmentéw rynku,

- okreslenie celéw marketingowych i sprzedazowych przedsiebiorstwa,

- analiza dotychczasowych tresci marketingowych (strona www, social media, materiaty ofertowe) — identyfikacja brakéw i niespoéjnosci,
- identyfikacja konkurencyjnych podmiotéw na rynku szkoleniowym,

- analiza sposobu komunikacji marketingowej konkurencji,

- wspdlne okreslenie kierunkéw contentowych i pozycjonowania marki,

- zatwierdzenie zakresu prac analitycznych i strategicznych do wykonania przez Doradce,

- omdéwienie i ustalenie priorytetéw dalszych dziatan.

Dzien 2: 22.05.2026 - Praca wtasna Doradcy (3h zegarowe)

Analiza konkureng;ji i rynku:

- pogtebiona analiza minimum 3 konkurencyjnych podmiotéw szkoleniowych (oferta, komunikacja, wyrézniki, kanaty promocji),
- benchmarking ofert i sposobéw prezentacji ustug,

- identyfikacja przewag konkurencyjnych klienta, nisz rynkowych i obszaréw do optymalizacji.

Dzien 3: 25.05.2026 — Praca wiasna Doradcy (7h zegarowych)

Opracowanie strategii pozycjonowania marki:

- okreslenie kierunku budowania przewagi konkurencyjne;j,

- identyfikacja wartos$ci marki istotnych dla grup docelowych,

- opracowanie rekomendacji dotyczacych wyréznienia oferty szkoleniowej i komunikacji marki,

- przygotowanie propozyciji kierunkédw komunikacji marketingowej dopasowanych do minimum 2 grup docelowych.
Dzien 4: 26.05.2026 — Praca wiasna Doradcy (7h zegarowych)

Opracowanie strategii content marketingu:

- opracowanie struktury lejka tresci (TOFU/MOFU/BOFU) dla minimum 2 ustug szkoleniowych,

- przygotowanie planu publikacji tresci na minimum 2 miesiace,

- opracowanie tematéw i formatéw tresci sprzedazowych wspierajgcych konwersje,

- przygotowanie rekomendacji wdrozeniowych.

Opracowanie raportu koficowego i porzadkowanie dokumentacji:

- synteza wnioskéw z analizy rynku i konkurenciji,

- zestawienie strategii pozycjonowania marki i strategii contentowej w spéjny dokument,



- przygotowanie planu dalszych dziatan mozliwych do wdrozenia w przedsiebiorstwie.

Dzien 5: 28.05.2026 - Praca z Klientem (8 godzin zegarowych)

Omowienie, weryfikacja i zatwierdzenie opracowanych materiatéw:

- prezentacja i oméwienie wynikéw analizy konkurencji,

- przedstawienie i weryfikacja wypracowane;j strategii pozycjonowania marki,

- omowienie struktury lejka tresci i planu publikaciji,

- wspdlna analiza rekomendacji contentowych i wdrozeniowych,

- wprowadzenie ewentualnych korekt i uzupetnien,

- zatwierdzenie kierunku strategii marketingowej,

- omowienie planu dalszych dziatan i priorytetéw wdrozeniowych,

- przekazanie kompletnej dokumentacji doradcze;.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 27

Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Diagnozai

analiza L.

. Zajecia Janusz Wala
wyjsciowa -
praca z

klientem

2727 | Przerwa -

Diagnozai
analiza
wyjsciowa -
praca z
klientem

Zajecia Janusz Wala

4727 Przerwa -

Diagnozai

analiza L

. Zajecia Janusz Wala
wyjsciowa -

praca z
klientem

- Przerwa -

Data realizacji
zajeé

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

21-05-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

11:00

11:15

13:15

13:45

15:45

Godzina
zakonczenia

11:00

11:15

13:15

13:45

15:45

16:00

Liczba godzin

02:00

00:15

02:00

00:30

02:00

00:15



Przedmiot /
temat

Diagnozai
analiza
wyjsciowa -
praca z
klientem

Analiza

konkurencji i
rynku - praca
wiasna
doradcy

Analiza
konkurencji i
rynku - praca
wiasna
Doradcy

Opracowanie
strategii
pozycjonowan
ia marki -
praca wiasna
Doradcy

Opracowanie
strategii
pozycjonowan
ia marki -
praca wtasna
Doradcy

B

Opracowanie
strategii
pozycjonowan
ia marki -
praca wiasna
Doradcy

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Janusz Wala

Janusz Wala

Janusz Wala

Janusz Wala

Janusz Wala

Janusz Wala

Data realizacji
zajeé

21-05-2026

22-05-2026

22-05-2026

22-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

25-05-2026

Godzina
rozpoczecia

16:00

13:00

15:00

15:15

10:00

12:00

12:30

14:30

15:00

Godzina
zakonczenia

17:00

15:00

15:15

16:00

12:00

12:30

14:30

15:00

17:00

Liczba godzin

01:00

02:00

00:15

00:45

02:00

00:30

02:00

00:30

02:00



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci

Opracowanie
strategii
content
marketingu,
raport
koncowy -
praca wtasna
Doradcy

Zajecia

Przerwa

(227 B

Opracowanie
strategii
content
marketingu,
raport
koncowy -
praca wiasna
Doradcy

Zajecia

Przerwa

am-

Opracowanie
strategii
content
marketingu,
raport
koncowy -

Zajecia

praca wtasna
Doradcy

Omoéwienie,
weryfikacja i
zatwierdzenie
opracowanyc
h materiatéw -
praca z
Klientem

Zajecia

22727 | Przerwa

Omowienie,
weryfikacja i
zatwierdzenie
opracowanyc
h materiatéw -
praca z
Klientem

Zajecia

Prowadzacy

Janusz Wala

Janusz Wala

Janusz Wala

Janusz Wala

Janusz Wala

Data realizacji
zajeé

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

26-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

Godzina
rozpoczecia

08:00

10:00

10:30

12:15

12:45

09:00

11:00

11:15

Godzina
zakonczenia

10:00

10:30

12:15

12:45

15:00

11:00

11:15

13:15

Liczba godzin

02:00

00:30

01:45

00:30

02:15

02:00

00:15

02:00



Przedmiot /
temat

em-

Omowienie,
weryfikacja i
zatwierdzenie
opracowanyc
h materiatéw -
praca z
Klientem

Opracowanie
raportu
koncowego i
porzadkowani
e
dokumentac;ji
- praca z
Klientem

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zajeé

w tym suma przerw

Prowadzacy

Janusz Wala

Janusz Wala

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt ustugi brutto

Koszt ustugi netto

Koszt godziny brutto

Data realizacji
zajeé

28-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

28-05-2026

Godzina
rozpoczecia

13:15

13:45

15:45

16:00

Liczba godzin

33:00

28:45

04:15

38:15

Cena

7 306,20 PLN

5940,00 PLN

221,40 PLN

Godzina
zakonczenia

13:45

15:45

16:00

17:00

Liczba godzin

00:30

02:00

00:15

01:00



Koszt godziny netto 180,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin
Liczba godzin zegarowych ustugi 33:00
Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Janusz Wala

‘ ' Janusz Wala - przedsiebiorca z wieloletnim doswiadczeniem w reklamie internetowej (Google Ads,
narzedzia Google, tworzenie stron www, marketing szeptany, networking biznesowy). Prezes BNI -
najwiekszej w Polsce organizacji networkingowej, zarzgdzanie grupg 60 krakowskich
przedsiebiorcow. Doswiadczenie w prowadzeniu kampanii internetowych, obstudze klienta i
wprowadzaniu produktéw na rynek. Prowadzenie licznych szkolen i doradztw dla firm w latach
2008-2023. Wyksztatcenie wyzsze, MBI.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty bedg tworzone w trakcie ustugi doradczej z klientem oraz jako efekt pracy wtasnej Doradcy.

Informacje dodatkowe

Ustuga bedzie realizowana w 2 lokalizacjach.

Godziny doradztwa obejmujace prace z klientem beda realizowane pod adresem:
30-084 Krakéw, ul. Bronowicka 23/10 (Dzien 1 5)

Godziny doradztwa obejmujgce prace wtasng doradcy beda realizowane pod adresem:

32-052 Radziszdw, ul. Wawozowa 14 (Dzien 2, 3 i 4)

Adres

Krakéw 23/10
30-084 Krakow

woj. matopolskie



Ustuga bedzie realizowana w 2 lokalizacjach.
Godziny doradztwa obejmujace prace z Klientem (Dzien 1 i 5) bedg realizowane pod adresem: 30-084 Krakdw, ul.
Bronowicka 23/10

Godziny doradztwa obejmujgce prace wtasng Doradcy (Dzien 2, 3 i 4) bedg realizowane pod adresem: 32-052 Radziszéw,
ul. Wawozowa 14.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wifi

Kontakt

O Janusz
ﬁ E-mail szkolenia@onlinegroup.pl

Telefon (+48) 602 440 019



