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OPIS
KURSU

Moduł ten dostarczy kluczy do stworzenia i 

rozwoju własnej marki oraz mechanizmów jej 

rozwoju i optymalnego pozycjonowania na

rynku.

Zapewni również podejście do

kreatywnego myślenia, technik marketingu 

cyfrowego, kreatywnego rozwiązywania 

problemów i gamifikacji.

Dzięki temu będziemy wiedzieli jak lepiej 

ukierunkować nasz produkt, naszego 

potencjalnego klienta i jak do niego dotrzeć 

w najbardziej efektywny sposób.
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1 . TWORZENIE I ROZWÓJ MARKI

Tw o r ze n ie  i  r o zw ó j  m a rk i  to p ro ce s ,  kt ó r y w yma ga  cza su,  

wysi ł ku  i  s t a ra nne go  pl a now a ni a ,  bę dą c  i stotnym  p ro ce s e m  w  

tworzeniu bi znesu. Ok re ś l e n i e  o so bo wo ści  ma rki ,  w ize runku  fi rm y, 

logo czy k o m un i k a t ó w  w  m e d i a c h  s po łe c z no ś ci ow y ch  m us i  by ć  

uw zg l ę dn i o ne  p r z y  zakładaniu fi rmy.

Ma rk a  wyk racza  daleko po z a  a s pe kt y  wizua lne ,  t a k i e ,  jak logo,  to 

j a k  f i rm a  jest po s t rze ga na ,  co  o z na cza , j a k  dzia ła .  D l a t e go  ten  

punk t  jest bardzo w a żny,  jeśli chcesz odn i e ś ć  s uk ce s .

Aby prawi d łowo  stwo rzy ć,  a  na s t ę pn i e  r o zw i ja ć  uda ną  ma rkę , 

na l e ż y  wz i ą ć  pod  uw a gę  na s t ę pu j ą ce  a s pe k t y :



Zdefiniuj swój 

cel i  wartości

Zanim zaczniesz r o zw i j a ć  

swoją  m a rkę .

Określ swój cel

oraz odbiorców

Kim są Twoi idealni 

k l ienci , ich po t r z e by  

i  p ra gn i e n i a .

Stwórz markę

tożsamość

W jej skład  wchodzą
takie  e lementy, jak:

logo, kolorystyka , 

t y pog ra f i a  i  w i z e rune k  

m a rk i .



Opracować 

strategię komunikacji

Stra tegia  m usi  być  jas na  

i  spójna  oraz  powinna  

odzwierciedla ć 

tożsamość Twoje j  marki

Stworzyć 

wyjątkową  markę

doświadczenie

Pop r z ez  d ba n i e  o
komunikację  z k l ientami  
oraz sposób dostarczania  
produktów lub usług.

Dokonać 

adiustacji

W miarę rozwoju marki
moni torować,jak jest  
postrzegana na 
rynku.



2. UMIEJĘTNOŚCI 
KOMUNIKACYJNE

S ku te c zna komun i ka c ja je s t n ie zb ędna

d o sp r zed a ży p rodu k tów i

p r ze kon ywan ia k l i en tów. To k lu c z d o

udan e j sp r zeda ży. To m oże wydawać

s i ę oc zyw i st e, a l e n ie m oż l iwe je s t

za końc zen ie tran sa kc j i be z

p r zed s taw ien ia wa rto śc i p rodu k tu

p o tenc j a lne mu k l ien tow i , co ozna c za

z r o zum ien ie p r ob le mów k l i en ta i

zap r opon owan ie s tra t eg i i ich

r o zw ią za n i a .

Oto k i l k a  umie ję tnoś ci  

k o m un i k a cy j n y c h ,  k t óre  mogą  

pom óc  w  skuteczne j  sprze daży  

p ro duk t ów :



Aktywnie słuchać

Aktywne słuchanie to umiejętność zwracania uwagi  na to, co 
mówi klient, zrozumieć go i skutecznie zareagować. 

Uważnie słuchać i  zadawać py t a n i a , aby do w i e d z ieć  s i ę

w i ę ce j na  t e m a t  j e go  po t r z e b  i  p r a gn i e ń .

Mówić  językiem  klienta

Używaj  ję z y ka  p r z yj az ne go dl a  k l ie n t a ,  k t ó ry  jest 

ła twy  do z ro z um i e n ia .  Używaj  s łów  i  zwrot ów,  k tó re  

k l i e nc i  m ogą  odnieść do swo j e go  cod z i e nnego  życia .

I n f or mow a nie  o korzyściach

Skup się na korzyściach, k t ó re  ofe rujesz.

Pomóż kl ientom zrozumieć, jak produkt  może rozwiązać 

i ch problemy lub po p ra w i ć  i ch  ż y c i e .



Pasja i  entuzjazm

Oka ż  e n t uz j a zm  i pa s j ę  do  p ro duk t u .

Klientów przyciąga ją  ludzie, którzy s ą  pa s j o na t a m i  t e go ,  

co  robią .

Bądź  jasny i zwięzły

Używaj  p ro s t e go  i  j a s ne go  j ę z y k a ,  aby p r z e ka z a ć  

ko r z y ś ci  p łynące  z  p ro duk t u .  Bą dź  zwi ę z ły  i  un i k a j  

uż ywa ni a  te chn i c z ne go  ż a rgonu  lub s k o m p l i k ow a n y c h  

słów.

Oferowanie rozwiązań  d ostosowa nych d o p otrz eb 
k l i e n ta

Zamiast  oferować jedno rozwiązanie dla wszystkich, stwórz

i ndyw i dua l ne  r o zw i ąz a nia ,  kt ó re  s pe łn i a j ą  po t r z e by  i  

ż y c z e n i a  ka ż de go  k l i e n t a .



3. ZNACZENIE
POZYCJONOWANIA

Na co ra z  ba rd zie j  k o nku re ncy j n ym  rynku ,  

po z y c j o nowa n i e  pomaga  od ró żn i ć  fi rmę  o d 

konku re n c j i .  K i e dy  o k re ś l o na  jest j a s na  po z y cj a  

r y nkowa ,  po t e nc j a l nym  k l i e n t om  ła twie j  j e st  

z i de nt y f ik owa ć ,  j a k i e  p ro duk t y  oferuje  f i rm a  i  

co  od ró żn ia  ją  o d  reszty,  co  c z y n i  ją  b a rd z i e j  

atrakcyjną .



Kiedy pozycjonowanie jest już solidnie ugruntowane, firma staje 

się bardziej atrakcyjna dla określonej grupy odbiorców, co z 

kolei może pomóc w przyciągnięciu większej liczby 

potencjalnych klientów.

P o z y c j o n o w a n i e  m o ż e  równ i eż  stanow i ć
dodatkową war to ść  do  p roduktów i  us ług .

Poprzez ustanowienie silnego i spójnego wizerunku marki klienci 
mogą być skłonni zapłacić więcej za produkty i usługi firmy.

D z i ę k i  p o s i a d a n i u  w y r a ź n e j  p r o s u m p c j i n a  

r y n k u ,  m o ż n a  j a s n o  o k r e ś l i ć  m o ż l i w o ś c i  

e k s p a n s j i  l u b  d y w e r s y f i k a c j i .

Z n a j ą c  p o t r z e b y  t e j  g r u p y  d o c e l o w e j ,  f i r m a  
m o ż e  d o s t o s o w a ć  i  z a o f e r o w a ć  n o w e  
p r o d u k t y  l u b  u s ł u g i .

Innymi s łowy, po zycj onowanie pomaga

o d ró ż n i ć  s i ę  o d  k o n k u r e n c j i ,  p r z y ci ą g n ą ć  

n o w y c h  p o t e n c j a l n y c h  k l i e n t ó w,  d o d a ć  

w a r to ś ć  do  p r o d u k t ó w  i  u s ług  o r a z o k r e ś l i ć

m o ż l i w o ś c i r o z w o j u i d y w e r s y f i k a c j i

d z i a ł a l n o ś c i g o s p o d a r c z e j .



4. TWÓRCZE ROZWIĄZYWANIE 
PROBLEMÓW

Twó rcz e  rozwiązywanie p ro b l e m ów  to p ro ce s  o p ra cowa ny  w ce lu  

z na l e z i e n ia  i nnowa cyj ny ch  r ozwi ąz a ń  p ro b l e m ów  i  w yz w ań .  

Za m ia s t  s t o s ow a n ia  k onw e nc j o na l ny ch  r o związa ń,  t wó r cze  

r o zwi ąz ywa nie  p r o b l e m ó w  pole ga  na  wykorzystaniu t e chn i k  i  

na rzę dzi  s t ym u l u j ą cy ch  t w ó rc ze  m yś l e n i e  i  ge ne ru ją cy ch  

un i k a l ne  pomysły.

BURZA MÓZGÓW

Polega na wygenerowaniu jak 
największej liczby pomysłów, jak tylko 
to możliwe w danym czasie. 

Pom ys ły  te  są  na s t ę pn i e
p r z e g l ą da ne  i  o ce n i a ne  w  
ce l u  o k re ś l e n i a ,  k t ó re  z  n i ch  
s ą  w ykona l ne .

.

MAPOWANIE 
MYŚLI

Używane do wizualizacji problemu 

i  g e ne rowa n i a pom ys łów  na  

i ch  r o zw i ą z a n i e .  Po l e ga j ą  o ne  

na  s t w o r z e n i u  w i z ua l ne go  

d i a g ra m u  p r z e d s t a w i a ją cego  

pom ys ły  zw i ą z a ne  z  t e m a t e m  

g łów nym .



ANALIZA PODSTAWOWYCH  
PR ZYCZYN

Ident y fi ku je  podst a w ową  

przyczynę p r o b l e m u . N i e  l ec zy 

o b j a w ów,  a l e  i de nt y f i ku je  i  

z a j m uje  s ię  przyczyną 

p r o b l e m u ,  aby mu z a pob i e c .

MYŚLENIE 
LA TER A LNE

Jest p ro ce s em  polega jącym  na  

po de j ś c i u  d o  p r o b l e m u  z 

i nne j  pe rs pe kt yw y.  Za mi a st

s t o s owa ć konw e nc j o na l ne

r o zw i ąz a n ia , m y ś le n ie

l a te ra l ne obe j m u je

i now a cyj ne

n i e za s z u f l a t k owa ne

r o zw i ą z a n i a .

PROTOTYPOWANIE

P ro t o t ypow a n i e  po l e ga na  
t w o r z e n i u ws t ę pne j  we r s j i  
po t e nc j a l ne go  r o zw i ą z a n i a  
p rob l e m u .  Mo żna  w  t e n  
s po sób  do kona ć  pop ra w e k  
p r z e d  z a i nw e s t ow a n ie m  
c z a su  i  ś r o dków  w  kom p l e t ne  
ro zw i ą z a n i e .



Market ing cyfrowy przeobraził sposób, w jaki 
firmy wchodzą w interakcję z klientami i jak są 
promowane produkty. Dzięki wykorzystaniu 
narzędzi marketingu cyfrowego firmy docierają 
do globalnej społeczności. Zastosowanie 
nowych cyfrowych pltform jak np. media 
społecznościowe, wyszukiwarki pozwala łatwiej 
do t r z e ć  f i rm om  do  po t e nc j a l ny ch  
k l i e n t ów.

5. MARKETING 

CYFROWY

Ma rke t i ng  cy f r ow y  jest 

c z ę s t o  tańszy niż t radycyjne  

st ra tegie  market ingowe 

takie , jak: reklama radiowa, 

te lewizynja , reklama 

prasowa.

Te n  m a rke t ing  o fe ru j e  

s z e ro k i  w a h l a r z opc j i  do  

wybo ru  od p ła t ny ch  

r e k l am  w  m e d i a ch  

s po łe c z no ś c i owych

do e -m a i l .



Po zwa la  również  f i rm om  na  s e gm e n t a c j ę  o db i o r có w  w  opa r c i u  o  

k onk re t ne  kryte ria  t a k i e ,  jak: l ok a l i za cja  ge og ra f i c z na ,  

z a in teres owa nia  i  z a chow an ia  o nl i ne .  Ozna cz a  to,  ż e  f i rm y  m ogą  

do t r ze ć  do  ba rd z i e j  uki e runkowa ne j  g rupy  o dbi o r ców, co  zw i ęk s za  

s ku t e c z noś ć  k a m pa n i i  m a rk e t i ngow ych .

Wyko rzy stanie  na r zę dz i  m a rk e t i ngu  cy f r owe go  um ożl i wi a pomi a r
wyda j no ś c i re kl am y i po zwa la na pop rawę ja ko ś ci i s kute c z noś c i
ka m pa n i i r e k lam ow ych .

D aje  to również  możl iwoś ć  nawiązania b a rd z i e j  s pe r s ona l i z ow a ny ch 

r e l a cj i  z  k l ie n ta mi .  F i rm y  m ogą  w cho dzi ć  w  i n t e r a k cje  z e  swoi mi  

klientami za  pośrednictwem  mediów społecznościowych i  innych kana łów  

online, co m oże  pop ra w i ć  s a t y s fa k c ję  k l i e n t ów  i  sp rzyja ć i c h  

l o ja lności .



6. MYŚLENIE 
PROJEKTOWE
D e si gn  T h i nk i ng  to p ro ce s  r ozwią zywa nia  

p ro b l e m ów  pop rzez s t a wia n ie  po t rz e b 

k ons um e n t ów  pona d  wszystko. Op i e ra  się na  

o bse rwowa ni u,  z  e m pa t i ą ,  ja k  l ud z i e  w c hodz ą  w  

i n te ra k c je  w  sw oi ch ś ro dow i s k a ch  i  s tos owani u  

i n te ra kt ywne go  i  p r a k t y c z ne go pode j ś c i a  do  

t wo r z e n i a  i nnow a cy j ny ch  r o zw iąz ań .

Proces Design Thinking składa się z pięciu e tapów:

EM PA TI A

Na tym  etapie  p roj e kta nc i  skupia j ą  s i ę  na  

z ro z um i e n i u  użytkowników  i  i ch  pot rzeb .  

P r z e p ro wa d za ne  są  wywiady, o b s e rw a cje  i  i nne  

dzia ła nia  mające  na  ce lu  z e b ra ni e  i n fo rm a c j i  o  

użytkownikach  i  i ch  do św i a dcz en iach .



DEFINICJA

P r o j e k t a n c i  w y ko r z y s t u j ą  i n f o r m a c j e  

z e b r a n e  na  e t a p i e  E m p a t i i  do  

z d e f i n i o w a n i a  p r o b l e m u .

Obejmuje to identyfikację potrzeb i

ż y c z e n i a  uży tkown i ków 
k o ń c o w y c h .

IDEACJA

Wykorzystywana do generowani a szerokiej 
gamy pomysłów na rozwiązanie problemu.

Zachęca się do tworzenia innowacyjnych 
pomysłów, a i lość pomysłów jest ceniona nad 

jakością. 

TESTOWANIE

Na tym etapie prototypy są testowane z 

użytkownikami końcowymi, aby ocenić ich 

skuteczność i zebrać informacje zwrotne.

Informacje zwrotne są wyko r zystywan do 

poprawy i  u d o s k on a l e n i a p r o j e k t u .

PROTOTYPOWANIE

P r o j e k t a n c i  t w o r z ą  p r o t o t y p y
r o z w i ą z a ń  o p r a c o w a n y c h  w  
p o p r z e d n i m  e t a p i e .  Te  p r o t o t y p y  

m o g ą  b y ć  p r o s t e  l u b  z ł o ż o n e  w  
z a l e ż n o ś c i  o d  z ł o ż o n o ś c i  p r o b l e m u .  



Myślenie  projektowe  to m e t odo l o g i a  i t e ra cy jna , w 

której etapy mogą być powtarzane aż do 

zadawalającego efektu.

Me t o do l o g i a  ta  m oże  by ć  s t o s ow a na  do w i e l u  

różnych p ro bl e mów,  o d  p ro j e k t owa n ia  p ro d uk t ów  

po tworzenie st ra tegi i  b i z ne s o w ych .

W p r z e c i w i e ńs t w ie  do  t r a dy cy j ne go 

rozwiązywania  p r o b l e m ó w,  które jest l i niowym 

p ro ces em  i de nt y f i ka c j i  p r o b l e m u , a  na s t ę pn i e  

g e ne row a ni a  r o zw ią za ń  i  bu r z y  m ózgów, 

m yś l e n i e  p r o j e k to w e  dzia ła  t y lk o wtedy, gdy jest  

i te racyjne . N i e  jest to ty lko sposób  na  znalezienie 

j edne go  ro zwią za nia ,  a le  r a c z e j  na c i ą g łe  

rozwi janie  swojego  m yś l e n i a  i  o dpow i a da n i e  na  

po t r z e by  k onsum e n t ów.



Gamif ikacja to technika coraz częściej wykorzystywana w 

marketingu, ponieważ może  pomóc f i rmom zwiększyć zaangażowanie 

konsumentów, zbudować  lojalność wobec marki  i  poprawić 

doświadczenie kl ienta.

Programy nagradzania są popularną formą grywalizacj i w 

marketingu. Firmy m ogą  oferować punkty, rabaty lub prezenty za 

wykonanie określonych czynności, takich jak dokonanie zakupu lub 

polecenie znajomym. Programy te mogą być  bardzo skuteczne w 

budowaniu  lojalności kl ientów i  zwiększaniu sprzedaży.

7. GAMIFIKACJA



F i r m y  m og ą  twor zyć  g r y  on l i n e  lub n a  ur ząd zen i ach  m ob i l n yc h ,  k tór e są  

zab awne i  r o z r ywkowe  d la kon su m en tów,  a l e  także  p r om u ją  i c h  m a r kę  lub 

p rodu k t y.  G r y  m og ą  za w ie r a ć  wyzwa n ia  i  nagrody,  m og ą  b yć  sku tec zn ym 

sposobem na zw ię kszen i e  za a n g a ż owa n ia  kon su m e n tów  i  g en e r owa n ia  

e m oc j i  wokó ł  m a r k i .

Kon ku r sy  i  l o t e r i e  to ko l e jn a  p op u l a r n a  f or m a  g r ywa l i za c j i  w m a r ke t i n gu .  

F i r m y  m og ą  oferować  na gr od y za ud z i a ł  w kon ku r s i e  lub l o t er i i,  lub  za 

p od ję c i e  okr e ś l on ych  d z ia łań , t a k i ch  jak ud os tępn i en i e  p o s tu  w  m ed iac h  

sp o łe c zn ośc i owych .  D z ia ł an i a  te mogą  p om óc  zw ię kszyć  z a a n g a żow a n i e  

kon su m e n tów  i  wyg e n e r owa ć  i n t e r a kc j ę  wokó ł  m a r k i .

G r ywa l i za c j a  m oże  b yć  s ku tec zn ym  na r zęd z i em  m a r ke t i n g owym  poprze z  

u c z yn i e n i e  i n t er a kc j i  z  kon su m en ta m i  b a r d z i e j  a n g a żu ją c ym i  i  

z a ba wn ym i.  Pon ad to ,  g r ywa l i zac j a  m oże  p om óc  f i r m om  zw ię kszyć  

za a n g a żowa n i e  kon su m e n tów,  wzmocn ić  l o j a ln ość  i  p op r a w i ć  

d ośw ia d c ze n i e  k l i e n ta .



PROJEKT 

WOBIS
R o z w ó j  

s t o wa r z ys z eń  

k o b i e t  wiejskich 

s z ansą  na

wz r o s t  

p r z ed s i ęb i o r czo ś c i  

k o b i e t

STRONA WWW:
www.wobis2022.eu

FACEBOOK:
WOBIS

I N F O R M A C J E

http://www.wobis2022.eu/
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