Mozliwos$¢ dofinansowania

Strategiczne Pozycjonowanie Firmy IT —
Analiza Rynku, Grupy Docelowej i 4200,00 PLN netto
ingc Budowanie Przewagi Konkurencyjne;j - 262,50 PLN  brutto/h

szkolenie 262,50 PLN netto/h
250,00 PLN cena rynkowa @

4 200,00 PLN brutto

Numer ustugi 2026/07/01/156609/3663934

IT ENGINEERING &

CONSULTING
SPOLKA Z © Olsztyn
OGRANICZONA & Ustuga szkoleniowa
ODPOWIEDZIALNOS [ stacjonarna

clA

23 Zajecia grupowe
Kok kokk 49/5 (D 16:00 h

1531 ocen 3 02.09.2026 do 03.09.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Szkolenie skierowane jest do witascicieli firm IT i Software House,

cztonkéw zarzaddéw, menedzeréw sprzedazy i marketingu, Business

Development Manageréw, Key Account Managerdw, Project Manageréw,

. konsultantéw biznesowych oraz oséb odpowiedzialnych za rozwoj oferty,

Grupa docelowa ustugi ) o ) - - I

pozyskiwanie klientéw i budowanie strategii rynkowej przedsiebiorstw
$wiadczacych ustugi informatyczne. Szkolenie jest réwniez odpowiednie
dla oséb planujacych rozwoj dziatalnosci w sektorze IT poprzez

specjalizacje ustug oraz budowanie przewagi konkurencyjnej.

Minimalna liczba uczestnikow 2

Maksymalna liczba uczestnikéw 3

Data zakornczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

01-09-2026

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN I1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do projektowania strategii pozycjonowania firmy IT poprzez rozwéj wiedzy z
zakresu analizy rynku, identyfikacji grup docelowych, definiowania profilu idealnego klienta, rozpoznawania potrzeb
biznesowych odbiorcéw oraz tworzenia unikalnej propozycji wartosci, a takze planowania dziatart marketingowych i
sprzedazowych wspierajgcych budowanie przewagi konkurencyjnej przedsiebiorstwa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

omawia zasady analizy rynku i

4 P Test t t
identyfikacji segmentéw klientow estteoretyczny

charakteryzuje czynniki wptywajace na

j . Test teoretyczny
wybér grupy docelowej

Postuguje sie wiedza z zakresu analizy

rynku, segmentac;ji klientéow oraz rozroznia elementy strategii
projektowania strategii pozycjonowania pozycjonowania przedsigbiorstwa
przedsiebiorstwa IT.

Test teoretyczny

opisuje etapy tworzenia profilu

Test teoretyczn
idealnego klienta yezny

wyjasnia znaczenie przewagi

konkurencyjnej w dziatalnosci firmy IT Test teoretyczny

omawia zasady budowania propozyciji

L. Test teoretyczny
wartosci

wskazuje elementy skutecznej
A . . Test teoretyczny
komunikacji marketingowej

Postuguje sie wiedzg dotyczaca

rojektowania propozycji wartosci oraz opisuje proces zakupowy klienta ustu

proJ i .p p yel . i pisuje p powy 9 Test teoretyczny
planowania dziatarn marketingowych i IT

sprzedazowych.

charakteryzuje zaleznosci pomiedzy

Test teoretyczn
marketingiem i sprzedaza, yezny

wyjasnia role strategii w pozyskiwaniu
T Test teoretyczny
klientéw.



Efekty uczenia sie

Analizuje rynek oraz identyfikuje grupe
docelowa i profil idealnego klienta dla
przedsigbiorstwa IT.

Projektuje propozycje wartosci oraz
opracowuje zatozenia strategii
pozycjonowania przedsiebiorstwa.

Wykazuje gotowos¢ do podejmowania
decyzji strategicznych oraz wspétpracy
przy budowaniu przewagi
konkurencyjnej przedsiebiorstwa.

Kryteria weryfikacji

analizuje potencjat wybranych
segmentéw rynku

okresla cechy grupy docelowej

opracowuje profil idealnego klienta

identyfikuje potrzeby i problemy
klientéw

kwalifikuje klientéw zgodnie z
przyjetymi kryteriami

formutuje propozycje wartosci
odpowiadajgca potrzebom klientéw

przygotowuje komunikat pozycjonujacy
oferte

dobiera dziatania marketingowe
wspierajace strategie

planuje dziatania sprzedazowe zgodne
z przyjetym pozycjonowaniem

opracowuje plan wdrozenia zatozen
strategicznych

argumentuje proponowane rozwigzania
strategiczne

uwzglednia potrzeby klientéow podczas
projektowania dziatan biznesowych,

wspotpracuje przy opracowywaniu
strategii rozwoju przedsigbiorstwa,

wykazuje odpowiedzialnos¢ za jakosé
przygotowanych rozwigzan,

jest otwarty na analize informacji
zwrotnych i doskonalenie opracowanej
strategii.

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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 potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Szkolenie ,Strategiczne Pozycjonowanie Firmy IT — Analiza Rynku, Grupy Docelowej i Budowanie Przewagi Konkurencyjnej” skierowane jest do
0s6b odpowiedzialnych za rozwdj biznesu, sprzedaz i marketing w przedsigbiorstwach z branzy IT. Program koncentruje sig¢ na budowaniu
skutecznej strategii rynkowej opartej na $wiadomym wyborze grupy docelowej, analizie potrzeb klientéw oraz projektowaniu wartosci oferty
odpowiadajgcej wymaganiom rynku.

Uczestnicy poznajg metody analizy rynku i segmentaciji klientéw, ucza sie identyfikowa¢ najbardziej perspektywiczne grupy odbiorcéw oraz
tworzy¢ profil idealnego klienta. Szkolenie obejmuje réwniez zagadnienia zwigzane z analizg proceséw zakupowych, rozpoznawaniem potrzeb
biznesowych klientéw oraz budowaniem komunikacji podkreslajacej unikalne atuty przedsigbiorstwa.

Istotnym elementem programu sg warsztaty praktyczne, podczas ktérych uczestnicy opracowuja strategie pozycjonowania dla wtasnej
organizacji, projektuja propozycje wartosci oraz przygotowuja dziatania wspierajgce marketing i sprzedaz. Zdobyte kompetencje umozliwiajg
skuteczniejsze planowanie rozwoju firmy, zwiekszenie efektywnosci dziatarn handlowych oraz budowanie trwatej przewagi konkurencyjnej na
rynku ustug IT.

Modut 1. Analiza rynku i identyfikacja potencjatu rozwoju

¢ Analiza otoczenia rynkowego branzy IT

 |dentyfikacja segmentéw rynku i ich charakterystyka

¢ Ocena potencjatu biznesowego poszczegdlnych segmentéw
¢ Analiza konkurencji i trendéw rynkowych

e Wybor kierunkéw rozwoju przedsiebiorstwa

Modut 2. Definiowanie grupy docelowej i profilu idealnego klienta

e QOkreslanie cech idealnego klienta

¢ Analiza wielkosci, branzy i dojrzatosci organizacji

e |dentyfikacja oséb decyzyjnych w procesie zakupowym

¢ Tworzenie profilu klienta o najwyzszym potencjale wspétpracy
¢ Kwalifikacja klientéw zgodnie z przyjetymi kryteriami

Modut 3. Analiza potrzeb i proceséw zakupowych klientow

¢ |dentyfikacja problemdw biznesowych klientow
¢ Analiza potrzeb i oczekiwan odbiorcéw ustug IT
¢ Rozpoznawanie motywacji zakupowych i czynnikéw wptywajgcych na decyzje



¢ Mapowanie procesu zakupowego klienta
e Okreslanie wartosci oczekiwanej przez klienta

Modut 4. Projektowanie unikalnej wartosci oferty

¢ |dentyfikacja mocnych stron przedsiebiorstwa

¢ Przektad kompetencji technicznych na korzysci biznesowe
e Tworzenie unikalnej propozycji wartosci

e Budowanie przewagi konkurencyjnej

e Opracowanie komunikatu pozycjonujgcego oferte

Modut 5. Dopasowanie strategii do dziatarn marketingowych i sprzedazowych

* Przeniesienie strategii na komunikacje marketingowa

* Spojnos¢ dziatan sprzedazowych i marketingowych

¢ Projektowanie pierwszych punktéw kontaktu z klientem

¢ Tworzenie standardéw kwalifikacji leadéw

e Opracowanie materiatdéw wspierajgcych proces sprzedazy

Modut 6. Warsztat strategiczny

e Opracowanie profilu idealnego klienta dla wtasnej firmy
¢ Analiza wybranego segmentu rynku

¢ Projektowanie propozycji wartosci

¢ Przygotowanie komunikatu marketingowego

¢ Prezentacja i oméwienie opracowanych strategii

Modut 7. Wdrozenie strategii i monitorowanie efektow

¢ Planowanie wdrozenia opracowanej strategii

¢ Wyznaczanie wskaznikdw skutecznos$ci dziatan

¢ Analiza informacji zwrotnych od klientéw

e Aktualizacja zatozen strategicznych

e Podsumowanie szkolenia oraz sesja pytan i odpowiedzi

Walidacja (15min)

Walidacja efektéw uczenia sie przeprowadzana jest na podstawie testu wiedzy oraz oceny zadan praktycznych realizowanych podczas
szkolenia. Test wiedzy umozliwia weryfikacje znajomosci zagadnien zwigzanych z projektowaniem oferty, analiza rentownosci, strategiami
zwigkszania zysku oraz zasadami optymalizacji kosztéw i zrbwnowazonego zarzadzania zasobami.

Dla lepszego przyswojenia programu szkolen Uczestnicy otrzymaja materiaty dydaktyczne.
Ustuga prowadzona jest w formie wyktadu, zajeé praktycznych oraz dyskusji otwartej z uczestnikami szkolenia.
Dodatkowe warunki przystgpienia do szkolenia - podstawowa znajomos$é obstugi komputera.

Ustuga realizowana jest w godzinach zegarowych. Przerwy zostaty wliczone do godzin ustugi rozwojowe;j.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 12



Przedmiot /
temat

Modut

1. Analiza
rynku i
identyfikacja
potencjatu
rozwoju

Modut
2.

Definiowanie
grupy
docelowej i
profilu
idealnego
klienta

Modut

3. Analiza
potrzeb i
proceséw
zakupowych
klientow

Modut
4.

Projektowanie
unikalnej
wartosci
oferty

Modut
5.

Dopasowanie
strategii do
dziatan
marketingowy
chi
sprzedazowyc

Modut

6. Warsztat
strategiczny

@

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Krzysztof
Szewczak

Data realizacji
zajeé

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

02-09-2026

03-09-2026

03-09-2026

03-09-2026

03-09-2026

Godzina
rozpoczecia

08:30

11:00

11:30

13:00

14:00

14:30

08:30

10:30

11:00

13:30

Godzina
zakonczenia

11:00

11:30

13:00

14:00

14:30

16:30

10:30

11:00

13:30

14:00

Liczba godzin

02:30

00:30

01:30

01:00

00:30

02:00

02:00

00:30

02:30

00:30



Przedmiot / Typ

Prowadzac
temat aktywnosci acy

Modut

7. Wdrozenie

strategii i Zajecia
monitorowani

e efektow

Krzysztof
Szewczak

- Walidacja -

Podsumowanie

Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi
w tym suma godzin zajeé
w tym suma godzin walidaciji
w tym suma przerw

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
03-09-2026 14:00
03-09-2026 16:00

Liczba godzin

16:00

13:30

00:30

02:00

18:30

Cena

4 200,00 PLN

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

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi

4200,00 PLN

262,50 PLN

262,50 PLN

Liczba godzin

16:00

Godzina

, i Liczba godzin
zakonczenia

16:00 02:00

16:30 00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Krzysztof Szewczak

‘ ' przedsiebiorca, inwestor oraz trener i konsultant. Pasjonat metod rozwijania biznesu i zwiekszania
ich efektywnosci. Naprawia i poprawia rentowno$é oraz ptynnos¢ finansowa firm.
W biznesie od 2009 roku, kiedy to zatozyt swéj pierwszy biznes. Od podstaw budowat firmy
ustugowe, prowadzit je, sprzedawat, dotgczat do innych jako udziatowiec. Konsultowat i szkolit w
przedsiebiorstwach o przeréznych profilach dziatalnosci, od mikro po najwieksze w Polsce
korporacje.
Wsrdd jego klientéw znajdujg sie m.in. takie firmy, jak LPP, Szachownica, Homla, Generali, Aviva,
Exorigo Upos, TUV Rheinland Polska.
W swojej karierze zawodowej pracowat m.in. w dziatach personalnych polskich firm o zasiegu
miedzynarodowym. Przez ostatnie kilkanascie lat miat okazje tworzy¢ lub rozwija¢ firmy z branz
edukacyjnej, ksiegowej, IT, czy budowlanej. Ponadto szkolit lub konsultowat na rzecz firm m.in. z
branz: odziezowej, ubezpieczeniowej, certyfikacji systemoéw jakosci, outsourcingu czy serwisu IT,
biur rachunkowych, bankowej, marketingu, gastronomii, czy nieruchomosci.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty w postaci prezentacji i skryptu zostang udostepnione dla uczestnikdow podczas ustugi oraz po jej realizaciji.

Warunki uczestnictwa

Warunkiem skorzystania z ustugi jest bezposredni zapis na ustuge za posrednictwem Bazy Ustug Rozwojowych oraz

wypetnienie ankiety oceniajgcej ustuge rozwojowa.

Informacje dodatkowe

Ustuga jest zwolniona z podatku VAT w przypadku, kiedy przedsigbiorstwo zwolnione jest z podatku VAT lub dofinansowanie wynosi co
najmniej 70%. W innej sytuacji do ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. Podstawa: §3 ust. 1 pkt. 14 rozporzadzenia
Ministra Finanséw z dnia 20.12.2013 r. w sprawie zwolniers od podatku od towaréw i ustug oraz szczegétowych warunkéw stosowania
tych zwolnien (Dz.U. z 2018 ., poz. 701).

Adres

ul. Wincentego Pstrowskiego 18/6
10-601 Olsztyn

woj. warmifnsko-mazurskie



Kontakt

ﬁ E-mail marta@it-ec.pl

Telefon (+89) 451 055967

Marta Skraba



