Mozliwos$¢ dofinansowania

Podstawy marketingu w biznesie - od 3 542,40 PLN brutto
analizy klienta do planu komunikaciji. 2880,00 PLN netto

Numer ustugi 2026/05/27/192199/3590689

Creative Brand
Mateusz Wrzesinski

& Ustuga szkoleniowa

295,20 PLN brutto/h
240,00 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

[ zdalna w czasie rzeczywistym

ok ok Kok 50/5

24 oceny ®© 12:00h

£ 22.09.2026 do 29.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

{2 Zajecia grupowe

Biznes / Marketing

Szkolenie adresowane jest do 0sob, ktére rozpoczynaja swoja przygode z
marketingiem lub chcg uporzagdkowac¢ podstawowa wiedze z tego
obszaru.

Grupa docelowa sg w szczegdlnosci:

¢ wiasciciele i pracownicy mikro, matych i $rednich firm, ktérzy
samodzielnie zajmuja sie promocja,

¢ osoby odpowiedzialne w firmach za podstawowe dziatania
marketingowe i komunikacyjne,

e poczatkujacy specjalisci ds. marketingu,

o freelancerzy, ktérzy chca pozyskaé klientéw i nauczyé sie tworzy¢ plan
komunikacji,

e osoby planujgce rozwdéj zawodowy w kierunku marketingu i chcace
pozna¢ jego podstawowe narzedzia.

Minimalny poziom wejsciowy: brak koniecznos$ci wczesniejszego
doswiadczenia w marketingu — wystarczy podstawowa znajomos$¢é
obstugi komputera i internetu.
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18-09-2026

zdalna w czasie rzeczywistym

Certyfikat ISO 21001: 2018 Organizacje edukacyjne — ,Systemy
zarzadzania dla organizacji edukacyjnych — wymagania ze wskazéwkami
dotyczacymi uzytkowania”



Cel

Cel edukacyjny

Uczestnik po szkoleniu potrafi samodzielnie analizowac rynek i klientéw, tworzyé persone, formutowacé cele
marketingowe w modelu SMART, dobiera¢ podstawowe strategie i narzedzia promocji online i offline oraz
przygotowywac prosty plan komunikacji marketingowej dla swojego biznesu.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Charakteryzuje podstawowe pojecia
marketingowe oraz okresla role
marketingu w biznesie.

Analizuje elementy marketing mix (4P) i
wyjasnia ich znaczenie dla
ksztattowania oferty.

Identyfikuje potrzeby i oczekiwania
klientéw oraz projektuje profil idealnego
odbiorcy (persone)

Analizuje rynek i segmentuje odbiorcéw
na podstawie wybranych kryteriow.

Formutuje unikalng propozycje wartosci
(UVP) i uzasadnia jej znaczenie dla
marki.

Projektuje plan komunikacji
marketingowej, dobierajac odpowiednie
narzedzia i kanaty promociji.

Kryteria weryfikacji

- definiuje pojecie ,marketing” zgodnie z
teoria,

- wskazuje cele marketingu i ich
znaczenie dla funkcjonowania firmy,

- uzasadnia wptyw dziatan
marketingowych na rozwdj
przedsigbiorstwa.

- charakteryzuje cztery elementy
marketing mix: produkt, cene,
dystrybucje, promocje,

- rozroznia przyktady dziatan w ramach
poszczegolnych elementéw mixu,

- ocenia spojnos¢ dziatan 4P z celami
marketingowymi organizacji.

- rozréznia potrzeby i oczekiwania
klientow,

- charakteryzuje zachowania
konsumenckie wptywajace na decyzje
zakupowe,

- opracowuje profil persony klienta w
formie éwiczenia praktycznego.

- wskazuje zrédta informacji o rynku i
konkurencji,

- analizuje dane rynkowe w kontekscie
trendéw i zmian otoczenia,

- dokonuje segmentacji rynku i
uzasadnia wybér segmentu
docelowego.

- definiuje pojecie UVP,

- analizuje przyktady skutecznych
propozycji wartosci,

- projektuje UVP dla wtasnego produktu
lub ustugi.

- okresla grupe docelowga i cele
komunikacyjne,

- dobiera narzedzia promocyjne online i
offline do realizaciji celéw,

Metoda walidaciji

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 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

Szkolenie obejmuje podstawowe zagadnienia marketingowe niezbedne do planowania dziatari promocyjnych w biznesie. Uczestnicy
uczg sie analizowaé klienta i rynek, definiowa¢ segmenty odbiorcéw, formutowac cele marketingowe oraz tworzy¢ prosty plan
komunikacji marketingowej. Program ma charakter praktyczny i warsztatowy.

Dzien 1

1. Wprowadzenie do marketingu — podstawowe pojecia, cele, rola marketingu w biznesie.
2. Marketing mix (4P) - produkt, cena, dystrybucja, promocja.

3. Rola klienta w marketingu — potrzeby i oczekiwania odbiorcéw.

4. Analiza rynku — metody badania rynku, analiza konkurencji, trendy.

5. Segmentacja rynku — kryteria i przyktady segmentac;ji.

6. Persona klienta — jak stworzy¢ profil idealnego odbiorcy (¢wiczenie praktyczne).

Dzien 2

1. Strategie marketingowe - inbound, outbound, content marketing.

2. Unikalna propozycja wartosci (UVP) — jak wyr6zni¢ marke na rynku.

3. Cele marketingowe w modelu SMART - formutowanie celéw dla dziatarn marketingowych.

4. Narzedzia promocyjne online i offline — Google Ads, Meta Ads, content marketing, social media.
5. Plan komunikacji marketingowej — struktura i elementy prostego planu.

6. Cwiczenie praktyczne: przygotowanie mini-planu komunikacji dla wybranego produktu/ustugi.
7. Walidacja

Metody pracy
Prezentacje trenerskie, oméwienie przyktadéw, dyskusja moderowana, pytania i odpowiedzi, ¢wiczenia refleksyjne indywidualne.
Szkolenie odbywa sie w godzinach zegarowych ( 1godzina = 60 minut).

Liczba godzin ustugi jest liczona w godzinach zegarowych i obejmuje proces ksztatcenia, walidacje oraz przerwy. W trakcie szkolenia
przewidziane sg przerwy, ktére stanowig integralng czes$é ustugi rozwojowe;j.

tacznie: 12 godzin zegarowych

Podczas szkolenia przewidywane sg drobne przerwy fizjologiczne zalezne od potrzeb i dynamiki grupy.



Szkolenie jest zwolnione z VAT na podstawie § 3 ust. 1 pkt 14 Rozporzgdzenia Ministra Finanséw z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien
od podatku od towardw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolnier (tekst jednolity Dz.U. z 2020r., poz. 1983).

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 14

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina . .
L. Prowadzacy . X , i Liczba godzin
temat aktywnosci zajeé rozpoczecia zakonczenia
Modut . Mateusz
- Zajecia S 22-09-2026 10:00 11:30 01:30
1i2 Wrzesinski
- Przerwa - 22-09-2026 11:30 11:45 00:15
Modut Zajecia Mateusz 22-09-2026 11:45 13:15 01:30
3i4d Wrzesinski
- Przerwa - 22-09-2026 13:15 13:45 00:30
Modut L Mateusz
Zajecia o 22-09-2026 13:45 14:45 01:00
5 Wrzesinski
- Przerwa - 22-09-2026 14:45 15:00 00:15
Modut L Mateusz
Zajecia o 22-09-2026 15:00 16:00 01:00
6 Wrzesinski
Modut Zajecia Mateusz 29-09-2026 10:00 11:30 01:30
1i2 Wrzesinski
- Przerwa - 29-09-2026 11:30 11:45 00:15
Modut Mateusz
Zajecia o 29-09-2026 11:45 13:15 01:30
3i4d Wrzesinski
- Przerwa - 29-09-2026 13:15 13:45 00:30
p) Modut Mateusz
Zajecia L 29-09-2026 13:45 15:15 01:30
5i6 Wrzesinski
- Przerwa - 29-09-2026 15:15 15:30 00:15
o Mateusz
- Walidacja L 29-09-2026 15:30 16:00 00:30
Wrzesinski

Podsumowanie



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 12:00
w tym suma godzin zajeé 09:30
w tym suma godzin walidacji 00:30
w tym suma przerw 02:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 13:15
Cennik
r
Jezeli korzystasz z dofinansowania i ustuga stanowi ustuge ksztatcenia zawodowego lub przekwalifikowania
zawodowego wraz z ustugg lub dostawa towarow scisle zwigzana z ustugami ksztatcenia zawodowego lub
przekwalifikowania zawodowego to mozesz mie¢ mozliwosé skorzystania za zwolnienia z podatku VAT na
podstawie art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy z dnia 11 marca 2024 r. o podatku od towarow i ustug, jesli ustugaw
catosci jest finansowana ze srodkéw publicznych lub § 3 ust. 1 pkt 14 rozporzadzenia Ministra Finanséw z dnia
20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnien od podatku od towaréw i ustug oraz warunkéw stosowania tych zwolniei w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.
.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 3 542,40 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 880,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 295,20 PLN
Koszt osobogodziny netto 240,00 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 12:00



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Mateusz Wrzesinski

‘ ' Mateusz Wrzesinski to ekspert marketingu i transformaciji cyfrowej z blisko 20-letnim
doswiadczeniem w pracy z menedzerami, zespotami oraz wtascicielami firm. W swojej pracy taczy
strategiczne myslenie z praktycznym podejsciem operacyjnym, dzieki czemu wspiera organizacje w
skutecznym wdrazaniu marketingu, technologii oraz nowoczesnych narzedzi cyfrowych.
Specjalizuje sie w obszarach marketingu strategicznego, e-commerce oraz wykorzystania sztucznej
inteligencji w biznesie. Wspiera firmy w budowaniu skutecznych strategii marketingowych, analizie
potrzeb klientéw, projektowaniu proceséw sprzedazowych oraz wdrazaniu narzedzi cyfrowych i
automatyzaciji, ktére zwiekszajg efektywnos$¢ dziatan biznesowych.

Posiada wieloletnie doswiadczenie w pracy z menedzerami i zespotami, dzieki czemu doskonale
rozumie wyzwania zwigzane z wdrazaniem nowych narzedzi i technologii w organizacjach. Podczas
szkolen koncentruje sie na praktycznych zastosowaniach wiedzy - pokazuje, jak wykorzystac
marketing, dane oraz narzedzia Al w codziennej pracy, aby podejmowac lepsze decyzje biznesowe i
zwiekszaé konkurencyjnos¢ firmy.

Jego szkolenia wyr6znia praktyczne podejscie oraz koncentracja na narzedziach, ktére uczestnicy
moga wykorzysta¢ od razu w swojej pracy. Zamiast teorii koncentruje si¢ na realnych przyktadach,
studiach przypadkéw oraz ¢wiczeniach opartych na rzeczywistych wyzwaniach biznesowych.
Posiada doswiadczenie zawodowe zdobyte nie wczesniej niz 5 lat przed publikacjg ustugi w BUR.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Kazdy uczestnik po zakoriczeniu szkolenia otrzyma:
a) opracowane materiaty edukacyjne - skrypt szkoleniowy w wers;ji elektroniczne;j,
b) prezentacje wykorzystywang podczas szkolenia,

c¢) wybrane pomoce dydaktyczne, takie jak: literatura branzowa, raporty branzowe.

Warunki uczestnictwa

Warunki uczestnictwa:

e+ Wymagania formalne: petnoletno$c¢, ukoriczona szkota srednia,
¢ Wymagania merytoryczne: podstawowa obstuga komputera, dostep do telefonu komérkowego oraz komputera mobilnego

(laptopa),

¢ Wymagania organizacyjne: obowigzek obecnosci min. 80% czasu, aktywny udziat w spotkaniach (kamera, mikrofon wtgczone).
Niespetnienie warunku obecnosci moze skutkowa¢ brakiem zaswiadczenia ukoriczenia szkolenia.

Warunki techniczne

Szkolenie odbywa sie poprzez aplikacje: ClickMeeting.

Wymagania techniczne:



e o Procesor 2-rdzeniowy 2GHz lub lepszy (zalecany 4-rdzeniowy);
e 2GB pamieci RAM (zalecane 4GB)
» System operacyjny Windows 8 (zalecany Windows 10), Mac OS wersja 10.13 (zalecana najnowsza wersja)
¢ Aktualna przegladarka internetowa: zalecany Google Chrome, dopuszczalne Mozilla Firefox lub Safari (w najnowszej wersji)
* State i stabilne tagcze internetowe o predkosci 1,5 Mbps (zalecane 2,5 Mbps z obrazem w jakosci HD)
e kamera, mikrofon oraz gto$niki lub stuchawki - wbudowane lub zewnetrzne

Rekomendujemy korzystanie z komputera/laptopa oraz stuchawek z mikrofonem, co poprawia komfort pracy i jako$¢ dzwieku.

Kontakt

KAROLINA NAWROT

E-mail karolina.nawrot@creativebrand.pl
Telefon (+48) 511 509 703




