Mozliwos$¢ dofinansowania

Strategiczne pozycjonowanie marki i 9 655,50 PLN brutto
ﬁ wypracowanie wartosci oferty- szkolenie 7 850,00 PLN  netto

Numer ustugi 2026/05/29/212311/3597019 241,39 PLN brutto/h
196,25 PLN netto/h

250,00 PLN cena rynkowa @

VetMotion Paula ® Poznar
Olszewska
& Ustuga szkoleniowa
Fkk ok ok 5075 ¥ stacjonarna
122 oceny {2 Zajecia grupowe

® 40:00h
£ 29.06.2026 do 03.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing

Ustuga skierowana jest do wtascicieli, kadry zarzadzajacej, manageréw,
0s6b odpowiedzialnych za marketing, sprzedaz, obstuge klienta oraz
kluczowych pracownikéw firmy dziatajgcej w branzy ustugowo-
szkoleniowej, w szczegdlnosci w obszarze barberingu, edukacji
zawodowej i ustug beauty.

Uczestnikami ustugi moga by¢ osoby zaangazowane w rozwdj marki,

Grupa docelowa ustugi komunikacje z klientami, sprzedaz ustug, obstuge kursantéw,
prowadzenie szkolen, budowanie doswiadczenia klienta oraz tworzenie
standardéw komunikacji wewnetrznej i zewnetrznej.

Ustuga jest szczegdlnie rekomendowana dla zespotéw, ktére chca
uporzadkowaé pozycjonowanie marki, zdefiniowac wyrézniki rynkowe,
przetozy¢ cechy oferty na jezyk korzysci klienta oraz przygotowac spdéjne
wytyczne do komunikacji marketingowej, sprzedazowej i obstugowe;.

Minimalna liczba uczestnikow 2
Maksymalna liczba uczestnikéw 6
Data zakonczenia rekrutacji 28-06-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

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

P kani i BUR
odstawa uzyskania wpisu do BU 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego tworzenia i rozwijania komunikacji marketingowej oraz sprzedazowej marki
ustugowo-szkoleniowej, w tym do analizowania pozycji marki i oferty na tle konkurencji, identyfikowania wyréznikéw
marki oraz przektadania cech ustug i szkolen na jezyk korzysci dla klienta.Szkolenie przygotowuje réwniez do
formutowania propozycji wartosci marki, okreslania priorytetéw komunikacyjnych oraz wykorzystywania matrycy

wartosci oferty w tworzeniu tresci marketingowych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik charakteryzuje pojecie
pozycjonowania marki i propozycji
wartosci w branzy ustugowo-
szkoleniowe;j.

Uczestnik diagnozuje obecna
komunikacje marki na tle konkurencji.

Uczestnik przektada cechy oferty na
jezyk korzysci klienta.

Uczestnik dobiera dowody
potwierdzajgce deklarowane wartosci
marki.

Uczestnik tworzy strukture matrycy
wartosci oferty.

Uczestnik formutuje gtéwna obietnice
marki oraz wartosci wspierajace.

Kryteria weryfikacji

Definiuje pojecie pozycjonowania marki.
Wyjasnia, czym jest propozycja
wartosci. Wskazuje réznice miedzy
cecha oferty, korzyscia dla klienta i
dowodem marketingowym.

Wskazuje elementy komunikacji
generycznej. Rozpoznaje hasta i
komunikaty niewyrézniajace marki.
Identyfikuje obszary, w ktérych marka
moze budowaé przewage
konkurencyjna.

Przeksztatca ceche ustugi w konkretna
korzysé dla klienta. Wskazuje problem,
stres lub potrzebe klienta, na ktéra
odpowiada dana cecha. Formutuje
komunikat sprzedazowy zrozumiaty dla
klienta.

Wskazuje przyktady dowodéw: opinie
klientéw, case studies, zdjecia przed/po,
liczby, rekomendacje, historie sukcesu.
Dobiera dowéd do konkretnej korzysci.
Ocenia, czy dany dowéd wzmacnia
wiarygodno$¢é komunikatu.

Uzupetnia matryce wartosci dla
wybranej ustugi lub szkolenia.
Rozréznia poziomy: cecha, korzysé,
dowdd. Porzadkuje wartosci wedtug
znaczenia dla klienta i marki.

Wybiera jedng wartos$¢ kotwiczaca
marki. Wskazuje 3-4 wartosci
wspierajgce. Uzasadnia wybor wartosci
w odniesieniu do potrzeb rynku i
przewag firmy.

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Proponuje zastosowanie

wypracowanych wartosci w stronie

internetowej, social mediach, reklamach

i obstudze klienta. Wskazuje Obserwacja w warunkach
przyktadowe komunikaty symulowanych

Uczestnik opracowuje rekomendacje do
wdrozenia komunikacji marketingowej i

standardéw obstugi. R .
marketingowe. Opracowuje

rekomendacje do dokumentu
pozycjonowania marki.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetenciji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
Zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw 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 - Diagnoza marki i analiza obecnej pozycji rynkowe;

Modut 1. Wprowadzenie do pozycjonowania marki i propozycji wartosci: Czym jest pozycjonowanie marki; czym jest propozycja
wartosci; réznica miedzy cechg, korzyscig i dowodem; najczestsze btedy w komunikacji marek ustugowych i szkoleniowych; znaczenie
spojnej komunikacji w sprzedazy, obstudze klienta i marketingu.

Modut 2. Diagnoza obecnej percepcji marki: Analiza obecnego sposobu moéwienia o marce; perspektywa klienta sceptycznego; pytanie
strategiczne: dlaczego klient ma wybra¢ nas, a nie konkurencje; analiza komunikatéw uzywanych przez konkurencje; identyfikacja haset
generycznych.

Cwiczenia praktyczne: Symulacja rozmowy ze sceptycznym klientem; analiza komunikatéw konkurencji; wskazanie elementéw, ktére
powodujg, ze marka moze zlewac sie z rynkiem; zebranie dotychczasowych sukceséw marki i opinii klientéw.

Efekt dnia: Uczestnicy rozpoznajg obecne mocne i stabe strony komunikacji marki oraz identyfikujg obszary wymagajace
doprecyzowania.



Dzien 2 - Matryca wartosci oferty: produkt, obstuga, wartosci dodatkowe

Modut 3. Praca na matrycy wartosci oferty: Struktura matrycy wartosci oferty; trzy obszary analizy: produkt, obstuga, wartosci
dodatkowe; rozréznienie pomiedzy tym, co firma oferuje, a tym, co realnie kupuje klient; analiza oferty szkoleniowej, ustugowej i
wizerunkowej marki.

Modut 4. Wartos¢ produktu - rzemiosto, edukacja, programy szkoleniowe: Analiza oferty szkoleniowej i ustugowej; techniczne elementy
jakosci ustugi; autorskie metody pracy; standardy realizacji ustug; elementy edukacyjne i rozwojowe oferty.

Modut 5. Wartos¢ obstugi - doswiadczenie klienta i relacja: Proces kontaktu z klientem od pierwszego zapytania do zakonczenia ustugi;
onboarding klienta lub kursanta; atmosfera, komunikacja i opieka; wsparcie po szkoleniu; rola zespotu w budowaniu doswiadczenia marki.

Modut 6. Wartos$ci dodatkowe - ekosystem, status, spotecznosc¢: Marka jako element budowania statusu klienta; spotecznos¢
absolwentéw; networking; certyfikacja; rozpoznawalnos¢ marki jako warto$é dla klienta.

Cwiczenia praktyczne: Praca w trzech stacjach roboczych; identyfikacja cech oferty; opis wartosci produktu, obstugi i wartosci
dodatkowych; przygotowanie przyktadéw korzysci dla klienta.

Efekt dnia: Uczestnicy tworzag roboczg matryce wartosci oferty dla marki Sztuka Barberingu.

Dzien 3 - Jezyk korzysSci, dowody i priorytetyzacja wartosci

Modut 7. Przeksztatcanie cech oferty w jezyk korzysci: Jak pisa¢ i méwi¢ o ofercie jezykiem klienta; jak przektadaé cechy na konkretne
zyski; jak pokazywaé eliminacje problemow, streséw i obiekcji klienta; jezyk racjonalny i emocjonalny w komunikacji marketingowej;
formuty komunikatéw sprzedazowych.

Modut 8. Dowody marketingowe i sprzedazowe: Rodzaje dowoddw: opinie, case studies, liczby, efekty przed/po, historie sukcesu,
rekomendacje; jak udowadnia¢ obietnice marki; jak unika¢ pustych deklaracji; jak wykorzystywaé¢ dowody w reklamach, social mediach,
stronie internetowej i rozmowie sprzedazowe;j.

Modut 9. Priorytetyzacja wartosci rynkowych: Wybor wartosci najwazniejszych z punktu widzenia klienta; wybor wartosci
najwazniejszych z punktu widzenia sprzedazy; gtéwna obietnica marki; wartosci wspierajace; hierarchia komunikatéw.

Cwiczenia praktyczne: Przeksztatcanie cech oferty w korzy$ci; dobieranie dowodéw do korzysci; glosowanie nad warto$ciami; wybér
wartosci kotwiczacej i wartosci wspierajacych.

Efekt dnia: Uczestnicy potrafig opisa¢ oferte jezykiem korzysci, dobra¢ dowody do obietnic marki oraz wskaza¢ najwazniejsze wartosci
komunikacyjne.

Dzien 4 - Strategia wdrozenia komunikacji i walidacja efektéw

Modut 10. Copywriting strategiczny dla marki ustugowo-szkoleniowej: Tworzenie komunikatéw marketingowych; komunikaty na strone
internetowg; komunikaty do social mediéw; komunikaty do reklam ptatnych; komunikaty do rozméw sprzedazowych i obstugi klienta.

Modut 11. Dokument pozycjonowania marki jako narzedzie wdrozeniowe: Struktura dokumentu pozycjonowania marki; stownik jezyka
korzysci; wytyczne dla zespotu; wytyczne dla agencji reklamowej, copywritera, grafika i twércéw wideo; standard komunikacji wewnetrznej
i zewnetrznej.

Modut 12. Wdrozenie wartosci marki do codziennej pracy zespotu: Wykorzystanie warto$ci marki w obstudze klienta, sprzedazy i
szkoleniach; spéjnosé komunikacji zespotu; kodeks swiadomosci pracownika jako narzedzie wzmacniajgce standardy marki.

Efekt dnia: Uczestnicy przygotowujg rekomendacje do dokumentu pozycjonowania marki oraz prezentujg wypracowane elementy
komunikaciji i wartosci oferty.

Dzien 5 - Utrwalenie strategii marki i plan dalszego rozwoju komunikacji

Modut 14. Audyt spéjnosci komunikacji marki: Analiza spdjnosci komunikatéw w réznych kanatach; ocena zgodnosci komunikacji z
wypracowang propozycja wartosci; identyfikacja niespdjnosci pomiedzy marketingiem, sprzedazg i obstuga klienta; analiza przyktadéw
komunikacji marki.

Modut 15. Plan rozwoju komunikacji i dziatan marketingowych: Okreslenie priorytetéw komunikacyjnych na kolejne miesigce; planowanie
wdrozenia nowych komunikatéw; dobor kanatéw komunikacji; tworzenie harmonogramu dziatan marketingowych i sprzedazowych;
okreslenie odpowiedzialnosci w zespole.



Modut 16. Standaryzacja komunikacji i utrzymanie jakosci marki: Tworzenie zasad spdjnej komunikaciji; standardy publikaciji tresci;
standardy rozmow sprzedazowych i obstugi klienta; utrzymanie jakosci komunikacji wraz z rozwojem marki i zespotu.

Modut 17. Walidacja efektéw uczenia sie: Test wiedzy; prezentacja wypracowanej matrycy wartos$ci; oméwienie rekomendaciji
wdrozeniowych; ocena pracy uczestnikéw wedtug kryteridw weryfikacji.

Cwiczenia praktyczne: Audyt wybranych materiatéw marketingowych marki; opracowanie rekomendacji zmian; przygotowanie planu
komunikacji na kolejne miesigce; stworzenie checklisty standardéw komunikacyjnych.

Efekt dnia: Uczestnicy opracowuijg plan dalszego rozwoju komunikacji marki oraz rekomendacje dotyczgce utrzymania spojnosci
komunikacyjnej w marketingu, sprzedazy i obstudze klienta.

Metody szkoleniowe:

e Miniwyktad

e Warsztat strategiczny

« Cwiczenia indywidualne

 Cwiczenia zespotowe

e Analiza przypadku

e Symulacja rozmowy z klientem

e Praca na matrycy wartosci oferty

¢ Dyskusja moderowana

¢ Prezentacja wynikow pracy zespotowej
¢ Informacja zwrotna od prowadzacego

Materiaty dla uczestnikéw:

e Karta pracy do diagnozy marki

e Matryca wartosci oferty

e Wzér przeksztatcania cech w jezyk korzysci

e Checklista dowoddw marketingowych

e Schemat priorytetyzacji wartosci

e Wzor struktury dokumentu pozycjonowania marki
¢ Miejsce na notatki i rekomendacje wdrozeniowe

Walidacja efektéw uczenia sie za pomoca testu teoretycznego z wynikiem generowanym automatycznie oraz obserwacji w warunkach
symulowanych.

Szkolenie trwa 32 godziny lekcyjne.

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 36

Przedmiot / Typ Data realizacji Godzina Godzina

.. Prowadzacy . . . . Liczba godzin
temat aktywnosci zaje¢ rozpoczecia zakonczenia

Wprowadzeni

edo
. - Marcin
pozycjonowan Zajecia 29-06-2026 09:00 11:00 02:00
. .. Banaszak
ia marki i
propozyciji
wartosci

- Przerwa - 29-06-2026 11:00 11:15 00:15



Przedmiot /
temat

Diagnoza
obecnej
komunikaciji
marki

o

Perspektywa
klienta
sceptycznego
- éwiczenie

Analiza

generycznosc
i
dotychczasow
ych sukceséw
marki

Matryca

wartosci
oferty -
struktura i
zasady pracy

am-

Wartosé
produktu -
rzemiosto,
edukacja,
programy
szkoleniowe

(=) -

Wartosé
obstugi -
doswiadczeni
eklientai
relacja

aD-

Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Prowadzacy

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Data realizacji
zajeé

29-06-2026

29-06-2026

29-06-2026

29-06-2026

29-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

30-06-2026

Godzina
rozpoczecia

11:15

12:45

13:15

14:45

15:00

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

Godzina
zakonczenia

12:45

13:15

14:45

15:00

17:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

Liczba godzin

01:30

00:30

01:30

00:15

02:00

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15



Przedmiot /
temat

Wartosci
dodatkowe -
ekosystem,
status,
spotecznosé

Jezyk

korzysci -
przeksztatcan
ie cech oferty

@B

Dowody
marketingowe
i sprzedazowe

D Proc

nad
komunikatami
sprzedazowy
mi

@B

Priorytetyzac;j
a wartosci i
wybor
wartosci
kotwiczacej

22736
Copywriting
strategiczny
dla marki
ustugowo-
szkoleniowej

Dokument
pozycjonowan
ia marki -
struktura i
zastosowanie

Typ
aktywnosci

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Data realizacji
zajeé

30-06-2026

01-07-2026

01-07-2026

01-07-2026

01-07-2026

01-07-2026

01-07-2026

01-07-2026

02-07-2026

02-07-2026

02-07-2026

Godzina
rozpoczecia

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

Godzina
zakonczenia

17:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

17:00

10:30

10:45

12:15

Liczba godzin

02:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

02:30

01:30

00:15

01:30



Przedmiot /
temat

EB-

Wdrozenie
wartosci
marki do

pracy zespotu

Prezentacja
wynikow
pracy
warsztatowej

Audyt
spojnosci
komunikacji
marki

an-

@ Plan

rozwoju
komunikaciji i
dziatan
marketingowy
ch

Standaryzacja
komunikacji i
utrzymanie
jakosci marki

B

€ Praca

warsztatowa -
plan
wdrozenia
komunikacji

an-

Typ
aktywnosci

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Walidacja

Podsumowanie

Prowadzacy

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Marcin
Banaszak

Data realizacji
zajeé

02-07-2026

02-07-2026

02-07-2026

02-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

03-07-2026

Godzina
rozpoczecia

12:15

12:45

14:15

14:30

09:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:30

Godzina
zakonczenia

12:45

14:15

14:30

17:00

10:30

10:45

12:15

12:45

14:15

14:30

16:30

17:00

Liczba godzin

00:30

01:30

00:15

02:30

01:30

00:15

01:30

00:30

01:30

00:15

02:00

00:30



Rodzaj godzin Liczba godzin

Suma godzin zegarowych ustugi 40:00
w tym suma godzin zajeé 34:30
w tym suma godzin walidacji 00:30
w tym suma przerw 05:00
Suma godzin dydaktycznych bez przerw 46:30
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 zwolnie w
przypadku, gdy ustuga jest finansowana w co najmniej 70% ze srodkéw publicznych.
.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 9 655,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 7 850,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 241,39 PLN
Koszt osobogodziny netto 196,25 PLN

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin Liczba godzin

Liczba godzin zegarowych ustugi 40:00



Prowadza

cy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

Marcin Banaszak

Ekspert ds. marketingu cyfrowego, certyfikowany specjalista DIMAQ Professional i praktyk biznesu z
ponad 25-letnim doswiadczeniem na styku sprzedazy i marketingu. Specjalizuje sie w tworzeniu
skutecznych systemow generowania leadéw, optymalizaciji lejkéw sprzedazowych oraz wdrazaniu
narzedzi Al. Marketing traktuje nie jako dziatanie czysto wizerunkowe, lecz jako mierzalne narzedzie
wsparcia sprzedazy i realnego skalowania biznesu. Posiada bogate doswiadczenie na stanowiskach
C-level, dzieki czemu taczy strategiczng wizje z praktyczng wiedzg digitalowa. Doswiadczenie z
ostatnich 5 lat:

-Data Wizards - Chief Marketing Officer (od wrzesnia 2022)

-Astrafox & AMODIT - Chief Marketing Officer (wrzesien 2022 - kwiecien 2026)

-Merkandi.pl - Chief Marketing Officer (marzec 2021 - maj 2023)

-Interak Printing House - Dyrektor sprzedazy online i marketingu (luty 2020 - listopad 2020)

-Marcin Banaszak.pl - Wtasciciel firmy, konsultant i edukator biznesowy (od lipca 2019). Szkolenia, w
ktérych uczestniczyt w ciggu ostatnich 5 lat:

Program szkoleniowy ,Umiejetnosci Jutra" (Google & SGH) — Certyfikowany program organizowany
wspolnie przez Google Polska oraz Szkote Gtéwng Handlowg w Warszawie (SGH). Szkolenie
ukierunkowane jest na rozwoéj zaawansowanych kompetenc;ji cyfrowych, w tym marketingu
internetowego, produktywnosci oraz praktycznego wykorzystania narzedzi sztucznej inteligencji w
$rodowisku biznesowym.

Program certyfikacji IAB Polska — Certyfikat DIMAQ Professional,

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Materiaty dla uczestnikéw

e Karta pracy do diagnozy marki

e Matryca wartosci oferty

e Wzér przeksztatcania cech w jezyk korzysci
e Checklista dowoddéw marketingowych

e Schemat priorytetyz
e Wzoér struktury doku
¢ Miejsce na notatki i

acji wartosci
mentu pozycjonowania marki
rekomendacje wdrozeniowe

Warunki uczestnictwa

Uczestnictwo w szkoleniu nie wymaga posiadania specjalnych kwalifikacji ani wcze$niejszego doswiadczenia.

Adres

ul. Strzeszynska 200
60-479 Poznan

woj. wielkopolskie



Ustugodawca zapewnia realizacje ustugi rozwojowej uwzgledniajgc potrzeby oséb z niepetnosprawnosciami (w tym
rowniez dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami) zgodnie ze Standardami dostepnosci dla polityki spéjnosci 2021- 2027.

Kontakt

ﬁ E-mail paula.olszewskal@icloud.com

Telefon (+48) 537 104 703

PAULA OLSZEWSKA



